Las redes sociales aplicadas a las estrategias de internacionalización de PYMES by Cristóbal Valero, Álvaro
                                                   Las redes sociales aplicadas a las estrategias de internacionalización de PYMES 
Resumen 
 
 
Este proyecto nace de unas prácticas en Arian International Projects, una consultoría 
estratégica situada en el Parque Científico de la UB que acompaña a empresas con un perfil 
específico a internacionalizarse. Este perfil se caracteriza por empresas PYMES de los 
sectores de la tecnología, farmacia y biotecnología que quieran llegar más allá del mercado 
nacional. 
 
El proyecto tiene un objetivo claro: analizar la experiencia de las PYMES españolas que se 
han internacionalizado con la ayuda de las redes sociales. Gracias a este análisis se ha 
podido elaborar un decálogo para las de empresas que quieren abrirse a los nuevos 
mercados apoyándose en una presencia global en las redes sociales. 
 
Para poder realizar el análisis de la experiencia de las empresas se ha trabajado a través de 
una metodología: la redacción y envío de una encuesta a un grupo de empresas del sector 
con la ayuda de un formulario de Google Docs. 
 
Se ha elaborado una encuesta con un total de 33 preguntas, y se ha enviado a 370 
pequeñas y medianas empresas que cumplían con el perfil deseado. De este envío se ha 
recibido 95 respuestas, las cuales han servido para un posterior análisis. 
 
Mediante la recogida de datos y el análisis de las respuestas recibidas se ha podido conocer 
el perfil de las empresas a las que se ha preguntado, su presencia en las redes sociales, el 
perfil de la persona encargada de la gestión de las redes sociales y la experiencia de la 
internacionalización junto las redes sociales. A partir de este análisis y de unas conclusiones 
generales se ha elaborado un resumen en forma de decálogo. 
 
Cabe esperar que las conclusiones de este proyecto será de utilidad para futuras empresas 
clientes de Arian International Projects. 
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1. Glosario 
 
ICEX: Instituto Español de Comercio Exterior  
ACC1Ó: es la agencia para la competitividad de la empresa de la Generalitat de Cataluña. 
Marketer: persona encargada del departamento de marketing dentro de una empresa. 
Social Media: es la plataforma de comunicación en línea donde el contenido es creado por 
los propios usuarios mediante el uso de las tecnologías de la Web 2.0, que facilitan la 
edición, la publicación y el intercambio de información. 
Web 2.0: se refiere a una segunda generación en la historia de los sitios web. Abarca una 
amplia variedad de redes sociales, blogs, wikis y servicios multimedia interconectados cuyo 
propósito es el intercambio ágil de información entre los usuarios y la colaboración en la 
producción de contenidos. 
Cibernarium: centro de capacitación tecnológica para profesionales y empresas. Promovido 
por el Ajuntament de Barcelona. 
GoogleDocs: es un programa gratuito basado en Web para crear documentos en línea con 
la posibilidad de colaborar en grupo. Incluye un Procesador de textos, una Hoja de 
cálculo, Programa de presentación básico, un creador de dibujos y un editor de formularios 
destinados a encuestas. 
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2. Prefacio 
2.1 Origen del proyecto 
El desarrollo de este proyecto se debe en gran parte a la realización de unas prácticas en 
Arian International Projects, una asesoría estratégica situada en el Parque Científico de  
Barcelona, que acompaña a las empresas en todo su camino hacia la internacionalización. 
En el proceso de abrirse a nuevos mercados un papel importante lo desempeña el 
Marketing, área donde se desarrollan mis funciones en estas prácticas y que desde el 
principio ha atraído mi interés. 
En los tiempos que corren las redes sociales están más ligadas al marketing de lo que 
parecen. El uso de estas redes facilita la interacción de la empresa con su público objetivo 
dando la opción de hacerlo de una forma mucho más dinámica y personalizada que con las 
vías tradicionales. 
Por lo tanto he aprovechado los conocimientos tanto teóricos como prácticos de la estancia 
en esta empresa para poder así realizar un buen proyecto sobre este tema. 
Por otra parte, siempre me ha atraído el mundo de la tecnología, y más concretamente la 
revolución que han causado las redes sociales en ella. Ahora mismo no se puede imaginar 
un mundo donde estas nuevas herramientas no desempeñen un papel importante. No hace 
tanto tiempo todo funcionaba sin ser necesarias estas redes sociales. Por todo esto, mi 
motivación para realizar este proyecto es ver cómo ha influido esta introducción dentro del 
mundo de la comunicación y más concretamente, en las estrategias de internacionalización. 
 
2.2 Motivación 
Quizás es difícil de entender que alguien que ha estudiado Ingeniería Industrial durante 
cinco años decida hacer su proyecto final de carrera sobre un tema que está lejos de los 
campos más naturales de la ingeniería. A pesar de haber escogido esta carrera, cosa de la 
que no me arrepiento en absoluto, siempre me ha atraído el mundo de la empresa. Por eso 
durante mis años de carrera he escogido el grupo de optativas de la intensificación de 
Gestión y es por esto que mi proyecto está dentro del área del marketing y las estrategias 
empresariales. 
Otro motivo es el desafío que supone para mí meterme dentro del ámbito de las estrategias 
empresariales ya que durante todo el tiempo que he pasado en la universidad me ha faltado 
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profundizar en este tema. Por lo tanto, la realización de este proyecto me supone 
adentrarme en este nuevo mundo y tener que aprender de él. 
La motivación final de este proyecto es la finalidad que éste pueda tener. Sería muy 
reconfortante que todo el tiempo y esfuerzo dedicado al desarrollo de este trabajo fuera de 
utilidad dentro de un plan de internacionalización para empresas que tengan como objetivo 
abrirse a nuevos mercados. Cabe esperar que las conclusiones y consejos elaborados en 
este proyecto ayuden a futuras empresas que quieran internacionalizarse además de ayudar 
a Arian International Projects.  
 
2.3 Requerimientos previos 
Para el desarrollo de este trabajo se necesitan conocimientos de estrategias empresariales, 
tanto internacionales como digitales y además se requiere conocer cómo funciona el nuevo 
mundo del social media. Sin embargo, estoy seguro que asignaturas como Dirección de 
Empresas, Dirección de Operaciones, Métodos Cuantitativos de Gestión Industrial y 
Estadística entre otras me servirán de ayuda para el desarrollo de este proyecto. 
Para poder satisfacer esta condición se ha consultado diversos libros de marketing 
internacional y de marketing digital. Además, se ha asistido a diferentes cursos sobre social 
media impartidos en el Cibernàrium (Programa de capacitación y divulgación tecnológica de 
Barcelona Activa - Ajuntament de Barcelona. Ofrece formación para profesionales y 
empresas, así como actividades de iniciación a Internet para toda la ciudadanía): 
- Técnicas de marketing viral 
- Aplica las herramientas web 2.0 en tu estrategia de marketing 
- Cómo usar Facebook desde una perspectiva de negocio 
- Twitter para la comunicación de la empresa y el profesional 
Como se comentará más adelante se va a realizar un estudio de la presencia de un sector 
de empresas dentro del mundo de las redes sociales mediante una encuesta elaborada 
mediante un formulario de GoogleDocs. Para poder observar y analizar qué es lo que refleja 
esta encuesta será necesaria la utilización de herramientas estadísticas como: 
- Minitab 
- Excel (tablas dinámicas) 
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3. Introducción 
3.1 Objetivos del proyecto 
El objetivo principal es analizar la experiencia de las PYMES españolas de los sectores de 
tecnología, farmacia y biotecnología en su proceso de internacionalización apoyándose en 
las redes sociales. 
Con los resultados de este análisis el objetivo final  es elaborar unas conclusiones para 
después resumirlas en un decálogo para las empresas PYME que se quieren 
internacionalizar apoyándose en las redes sociales. A partir de este objetivo se identifica 
otros tres subobjetivos: 
- Identificar y definir conceptos teóricos relacionados con el proyecto. 
- Diseñar una encuesta y posteriormente analizar los datos de las encuestas 
contestadas. 
- Elaborar el decálogo para el uso de las redes sociales en la internacionalización a 
partir de las conclusiones de los resultados extraídos.  
 
3.2 Alcance del proyecto 
El proyecto pretende llegar a unas conclusiones finales después de analizar la experiencia 
de las PYMES españoles de los sectores de tecnología, farmacia y biotecnología con las 
redes sociales en un proceso de internacionalización. Para llegar a estas conclusiones la 
metodología usada es la creación de una encuesta y el análisis de los resultados. 
La población de empresas a estudiar son de los sectores tecnológicos, biotecnológicos y 
farmacéuticos ya que son el tipo de empresas clientes con las que trata Arian International 
Projects, compañía donde he realizado las prácticas, de modo que este trabajo pueda ser de 
utilidad en un futuro para esta empresa. 
Se va a focalizar el envío de las encuestas a empresas que se hayan internacionalizado o 
estén en el proceso. Esta última diferenciación es obvia ya que se pretende estudiar el 
impacto de la presencia en las redes sociales en los procesos de apertura a nuevos 
mercados.  
Los datos de las empresas se han adquirido por dos vías. Por un lado, de la base de datos 
de Arian International Projects y por otro lado, de las empresas asistentes a la feria BioSpain 
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2014. Esta feria es el mayor evento nacional organizado por una asociación de bioindustria 
de Europa, donde las empresas que se reúnen ahí cumplen con el perfil adecuado para 
contestar la encuesta. Para obtener los datos de contacto de esta última fuente se ha tenido 
que ir una por una a las páginas webs de las empresas españolas asistentes a la feria y 
buscar la información de contacto. 
Finalmente, se ha enviado la encuesta a un total de 370 empresas que cumplen con el perfil 
deseado, de estas empresas 95 han cumplimentado toda la encuesta. Esto quiere decir que 
ha habido un 26% de tasa de respuesta. 
Una vez la parte teórica ha quedado clara se ha analizado la presencia y la gestión de las 
empresas en las redes sociales y su influencia dentro del proceso de internacionalización 
mediante un formulario de Google Docs, el cual se enviará través de correo electrónico a un 
grupo de empresas con experiencia en la internacionalización que suponga una muestra 
representativa para realizar este estudio. El desarrollo de esta encuesta consta de diferentes 
fases: 
- Fase 1: elaboración de la encuesta. Consta de 33 preguntas divididas en tres partes: 
perfil de la empresa, la gestión de las redes sociales e internacionalización con 
ayuda de las redes sociales.  
 
- Fase 2: registrar todas las respuestas para después poder tabularlas, elaborar 
gráficos y realizar el análisis de los datos obtenidos. 
 
- Fase 3: elaborar una serie de conclusiones y sintetizarlas en un decálogo para el uso 
de las redes sociales en la internacionalización de PYMES. 
 
Para hacer un resumen de las conclusiones más específicas del uso de las redes sociales 
durante la internacionalización se ha realizado un decálogo que puede servir a las PYMES 
que deseen abrirse a nuevos mercados. 
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4. Redes sociales 
4.1 Definición e historia 
El título de este proyecto de fin de carrera es “Las redes sociales aplicadas a las estrategias 
de internacionalización de PYMES” y este es el comienzo del apartado del marco teórico. En 
este apartado se expondrá información sobre las redes sociales y las estrategias de 
internacionalización. Por lo tanto se empezará a explicar qué son y cómo aparecieron las 
redes sociales. 
Buscar una definición exacta para explicar qué es una red social es una tarea complicada. 
No hay constancia de una fecha concreta de cuándo fue su nacimiento, ni cuál fue la 
primera ni quiénes fueron los creadores.  
Una posible definición para este término, extraída del observatorio tecnológico del Gobierno 
de España y atribuida a los antropólogos británicos Alfred Radcliffe-Brown y Jhon Barnes en 
1954, es que las redes sociales son una estructura social formada por personas o entidades 
conectadas y unidas entre sí por algún tipo de relación o interés común. A lo largo de este 
trabajo se hablará únicamente de las redes sociales en el entorno de internet. 
En el mismo monográfico del observatorio tecnológico explica que las ciencias sociales 
apoyadas en las matemáticas y las ciencias de la computación hablan de que su estructura 
puede entenderse como la de un grafo, donde las personas o entidades son los nodos y los 
vínculos que se crean al existir una relación o interés común son las aristas. A partir de las 
uniones entre los diferentes nodos se pueden crear una serie de comunidades donde los 
intereses son los mismos para todos los integrantes. 
 
Ilustración 1: Estructura de una red social mediante un grafo <Imagen de @Verarex> 
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Probablemente  la mayoría de la gente que se cuestiona qué son las redes sociales la 
primera palabra que le viene a la cabeza es Facebook, ya que es la red social más 
extendida por todo el mundo. Como se puede observar en la ilustración que hay a 
continuación el nacimiento de Facebook fue en 2004, pero realmente los intentos por 
conectar a la sociedad mediante internet ya existían desde muchos años atrás. 
 
 
Ilustración 2: Infografía de los inicios de las redes sociales <Desayunodigital.com> 
 
La historia de las redes sociales nace de la invención de Internet, en 1969. Un par de años 
más tarde se produjo la primera conexión entre dos ordenadores mediante el envío de un 
correo electrónico, aunque estos estuvieran uno al lado del otro. No fue hasta 1997 cuando 
una comunicación más dinámica entre personas distanciadas a miles de kilómetros fue 
posible gracias al nacimiento de AOL Instant Messenger, servicio de chat que actualmente 
aún se utiliza. En ese mismo año, fue creado un servicio llamado Sixdegrees.com donde se 
permitía crear un perfil y hacer una lista con tus amigos y contactos. Entrando ya en los 
años 2000 se crearon diferentes sitios en los que las relaciones sociales eran el objetivo 
principal como puede ser Friendster (2002) o MySpace (2003). 
Como se puede observar en la ilustración 2 en el año 2004 se concibió el término de “Web 
2.0” de la mano de Tim O’reilly. Esta nueva expresión se refiere a la evolución que 
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experimentan los usuarios dentro de las redes sociales. Se pasó de ser un usuario pasivo 
que únicamente leía información, a crear una interacción con los demás usuarios 
comentando los aportes de los demás usuarios o buscando la forma de completar la 
información ya proporcionada. 
En ese mismo año 2004 fue cuando la famosa red social Facebook fue creada. Su objetivo 
original fue conectar a los diferentes estudiantes de Harvard pero debido a su éxito ya son 
actualmente 1200 millones su número de usuarios. Más tarde, en 2006 fue creado Twitter, 
denominada la red social de microblogging. Su éxito también ha sido arrollador ya que 
cuenta con 570 millones de usuarios repartidos por todo el mundo. 
 
4.2 Tipos de redes sociales 
Para clasificar las distintas redes sociales que existen actualmente se clasificarán primero 
según su público objetivo, su sujeto principal de la relación y por último, su localización 
geográfica. Esta clasificación está fundamentada en el aporte del blog de Pablo Burgueño, 
investigador de tecnología.  
Público objetivo 
En esta categoría se diferencian las redes sociales según el público para el cual ha sido 
creada esta plataforma. 
- Redes sociales horizontales: este tipo de redes no están creadas para un público 
específico ni con una temática en concreto, sino que se caracterizan por ser 
utilizadas por cualquier tipo de usuario dejando libre cualquier interacción. Ejemplos 
de este tipo de red social son: Facebook, Twitter o Google+. 
 
- Redes sociales verticales: esta clase de red social permite relacionar a un colectivo 
específico de personas unidas por un interés común. Este tipo se subdivide en: 
o Profesionales: en esta categoría se pretende reunir un grupo de personas con 
el fin de realizar contactos profesionales. El ejemplo más representativo de 
este tipo de red es LinkedIn. 
o Ocio: el objetivo de esta clase de red social es juntar un grupo de personas 
con intereses comunes como son el deporte, videojuegos, música o cualquier 
temática dentro del ocio. Por ejemplo, Wipley y Dogster son dos redes de 
este grupo. 
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o Mixtas: dentro de este tipo de redes sociales se pretende hacer una mezcla 
entre las dos anteriores, es decir, combinar las relaciones profesionales con 
las personales. Como ejemplo de este tipo de red son Yuglio y Unience. 
 
Sujeto principal 
En esta clase de red social se diferencia según los intereses o el nexo de unión entre los 
diferentes usuarios. 
- Humanas: el objetivo de esta red social es congregar a un colectivo de personas con 
los mismos intereses, gustos, actividades, lugares de viaje, etc. 
 
- Contenido: el hecho de que diferentes perfiles se agrupen en este tipo de red social 
reside en el interés común de lo que se publica en la red. Por lo tanto la relación se 
desarrolla uniendo perfiles a través de lo que los demás publican o los archivos que 
comparte uno mismo.  
 
- Objetos: es un nuevo y extraño tipo de red social donde el grupo son diferentes 
marcas, automóviles y lugares. 
 
 
Localización geográfica 
El punto diferenciador en esta categoría es si la información compartida dentro de la red 
social varía según la localización del usuario o no. 
- Sedentarias: la particularidad de estas redes sociales es que cambian según el 
contenido compartido dentro de ellas, ya sean eventos, promociones, relaciones, etc. 
 
- Nómadas: esta última categoría de red social es parecida la anterior mencionada 
pero además se transforma cada vez que el usuario cambia de ubicación geográfica 
respecto a otros usuarios o lugares. 
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4.3 Alcance de las redes sociales 
En el siguiente apartado se comentará las diferentes redes sociales aportando estadísticas 
referentes a los usuarios de cada una, acompañada de una breve descripción de las 
principales funciones. Además se aportará diferentes infografías para comentar el uso de las 
redes sociales por parte de los responsables de marketing. 
 
Facebook 
Se podría hablar de Facebook como la red social reina entre todas las demás. Desde su 
nacimiento en 2004, a cargo del conocido Mark Zuckerberg, tiene registrados nada más y 
nada menos que 1200 millones de usuarios en todo el mundo. Para hacerse una idea es 
como si 25 Españas enteras, desde los recién nacidos hasta los más longevos, estuvieran 
dentro de esta red. 
A finales del año 2013 se hicieron públicos los datos anuales de esta red social y España 
tiene 12 millones de usuarios diarios y 18 millones mensuales. Este dato se transforma en 
que un 58% de los usuarios de redes sociales españoles están en Facebook. 
 
Twitter 
Esta red social es denominada como la red de microblogging ya que solo permite compartir 
mensajes de hasta 140 caracteres. A nivel mundial cuenta con 570 millones de usuarios por 
todo el mundo. España es el noveno país con más usuarios dentro de esta plataforma. 
Dentro del total de cuentas creadas el 10% son de empresas y el resto de cuentas privadas. 
Un dato interesante referente a esta red social es que el 78% de los usuarios que se 
conectan, lo hacen a través de un dispositivo móvil. 
 
YouTube 
YouTube es la red social de vídeos adquirida por Google en 2006. Es difícil hablar sobre 
número de usuarios en esta red social ya que no es necesario tener una cuenta registrada 
para poder hacer uso de ella, aunque cualquier persona o entidad que disponga de un 
correo en su dominio (Gmail) tiene automáticamente una creada. 
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En España se calcula que hay 13,5 millones de personas que siguen diferentes perfiles de 
YouTube. Otro dato sorprendente es que a nivel mundial, los usuarios consumen 300 
millones de horas de vídeos en YouTube al mes. 
 
LinkedIn 
El número de usuarios en el mundo de esta red social es de 300 millones y actualmente se 
encuentra en una fase de crecimiento. En España tiene una cifra de 6 millones de usuarios 
donde la actividad de estos se centra en las grandes ciudades. 
Esta red social tiene como función principal crear vínculos profesionales, seguir a empresas 
que despiertan tu interés y además tiene la opción de ofrecer y buscar empleo a través de 
ella. 
 
Google+ 
Google+ es el intento de Google de desbancar a Facebook, pero seguramente se han 
quedado en el intento. Esta plataforma cuenta con 400 millones de usuarios, haciendo un 
récord en cuanto a usuarios registrados en poco tiempo. Pero el problema reside en que 
estos usuarios no son activos dentro de la red social. 
En España hay 13 millones de cuentas registradas en Google+ aunque solo 3,2 millones del 
total son activos. 
 
Pinterest 
Aunque esta última red social es la que menos usuarios tiene de todas las comentadas su 
cifra de usuarios es de 70 millones, de los cuales un 80% son mujeres. 
Su principal función es buscar inspiración acerca del arte, viajes, la comida y otras 
categorías. Todo esto se hace compartiendo con las demás personas diferentes imágenes. 
A nivel de una empresa su función reside en compartir imágenes de los diferentes productos 
con los que se comercializa o de las instalaciones de la empresa.  
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A continuación se presentar dos infografías, las cuales aportan información de una forma 
más visual sobre las redes sociales dentro de las estrategias de comunicación en el 
departamento de marketing de las empresas. Esto va a servir para justificar cuáles son las 
redes sociales por las que se va a preguntar en la encuesta. 
 
Ilustración 3: Gráfico de redes sociales utilizadas para distribuir contenido <B2C Content Marketing Trends> 
 
En la ilustración 3 se puede observar cuáles son las redes sociales más utilizadas para 
distribuir contenido de marketing en Internet. Este contenido de marketing puede ser el 
lanzamiento de ofertas de productos o servicios, publicaciones sobre información de la 
empresa, etc. 
Facebook y Twitter son las plataformas preferidas para realizar estas funciones 
seguramente justificadas por su alto número de usuarios. La siguiente pareja de redes 
sociales son Youtube y LinkedIn, no tienen nada que ver una con la otra pero las dos 
superan el 70%. Y por último Google+ y Pinterest se posicionan como la quinta y sexta red 
social escogida para distribuir contenido de marketing. 
Estos datos serán la base para justificar cuáles serán las diferentes redes sociales por las 
que se va a preguntar en la encuesta enviada a las empresas. Son las seis plataformas que 
los responsables de marketing utilizan más para distribuir su contenido: Facebook, Twitter, 
Youtube, LinkedIn, Google+ y Pinterest.  
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Ilustración 4: Infografía sobre los responsables de marketing y las redes sociales <Content Marketing Institute> 
 
En la ilustración 4 se puede observar el gran poder de las redes sociales dentro del mundo 
del marketing: 
- El 93% de los marketers, personal del departamento de marketing, usan el social 
media para los negocios. Esto quiere decir que ya no es una opción estar en las 
redes sociales para triunfar como empresa, sino que es una necesidad ya que la 
mayoría de los competidores hacen uso de ellas y si no quieren quedarte atrás debe 
cumplir con este requisito. 
- El 70% de los marketers han utilizado Facebook para ganar satisfactoriamente 
nuevos clientes. Este dato nos muestra el potencial que tienen estas plataformas 
online, donde se puede llegar a personas de cualquier parte del mundo en cualquier 
momento. 
- El 34% de los marketers han utilizado la red social Twitter para generar clientes 
potenciales de manera satisfactoria. Y es que no solo la red social por excelencia, 
Facebook, da la posibilidad de hacer contactos de negocios.   
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5. Internacionalización 
 
Actualmente el nivel de competencia que tienen todas las empresas se está globalizando, 
seguramente motivado por el uso creciente de internet y la dificultad de operar únicamente 
en su mercado nacional. Esto hace que cada día más empresas decidan darse a conocer a 
todo el mundo, y este hecho se conoce como internacionalización. 
Para se explica en el master europeo de Internacionalización Digital de EuroInnova la 
internacionalización de la empresa se puede definir como el conjunto de actividades que la 
empresa desarrolla fuera de los mercados que constituyen su entorno geográfico natural. 
 
5.1 Motivos para internacionalizarse 
Con la globalización, la competencia accede a nuevos mercados pero no es el único motivo 
por el cual una empresa quiere explorar nuevos mercados. A continuación se va a exponer 
los principales motivos por los cuales una empresa puede decidir dar el paso de 
internacionalizarse. 
1. Saturación del mercado nacional: no hay suficiente demanda de la población, las 
ventas se atascan y la solución es salir a por nuevos mercados. 
 
2. Enfrentarse a nuevos competidores procedentes del exterior: cuando la 
competencia ataca tu mercado nacional, además de protegerlo una salida es 
contraatacar con tu producto a países exteriores para volver a ganar volumen de 
ventas que se tenía antes. 
 
3. Buscar mercados menos competitivos o en una etapa diferente del ciclo de 
vida del producto y/o servicio: cuando el producto se encuentra en su última fase 
dentro del ciclo de vida, es decir, en la fase de madurez, la tasa de crecimiento del 
mercado es muy baja. Para hacer frente a este hecho, la solución es buscar nuevos 
mercados donde este producto no sea conocido. 
 
4. Aparición de nuevos mercados sumamente atractivos: estos nuevos mercados 
que atraen la atención son los países del sudeste asiático, motivado por un fuerte 
empuje tanto desde el lado de la oferta como desde el de la demanda. Estos países 
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tienen unas diferencias culturales que se deben tener en cuenta a la hora de hacer el 
plan de internacionalización. 
 
5. Incentivos gubernamentales y déficit comercial: este es el caso de países donde 
su producto interior no satisface las necesidades de sus consumidores y los propios 
gobiernos incentivan a los demás países a exportar y así reducir su déficit comercial. 
 
6. Seguir a un importante cliente en su aventura internacional: cuando un 
importante cliente de la empresa decide internacionalizarse una opción es 
acompañarle en este proceso. Esto provoca adquirir presencia en otros países y 
además tener la oportunidad de conseguir nuevos clientes. 
 
7. Expandir las operaciones a lugares con mano de obra barata: si dentro de la 
empresa el gasto en mano de obra supone una gran parte dentro de los gastos 
generales este puede ser un motivo para buscar nuevos mercados. 
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5.2 Ventajas de la internacionalización 
 
ICEX, el organismo español dedicado al comercio exterior explica las diferentes ventajas 
que se puede obtener de la internacionalización de una empresa y son las siguientes: 
1. Aumento de la facturación de la empresa: abrirse a nuevos mercados da la 
oportunidad de ampliar la cartera de clientes, lo que hace que el volumen de ventas 
también sea mayor y por lo tanto que haya un incremento de la facturación. 
 
2. Diversificación de riesgos: el hecho de no estar ligado únicamente al mercado 
nacional hace que no se dependa solo de un país o de clientes habituales. De esta 
manera en el caso de que se produjeran fluctuaciones en la demanda o el país 
atravesara una situación que afectara al producto la empresa podría salir del paso 
gracias a la diversificación.  
 
3. Herramienta de defensa ante la globalización: como ya se ha comentado en el 
apartado anterior la internacionalización puede ser motivo ante la globalización de 
los mercados. 
 
4. Alargar el ciclo de vida del producto: este punto es interesante especialmente 
para las empresas tecnológicas. Puede ocurrir que el mercado interno se encuentre 
saturado o incluso obsoleto. Por lo tanto nuevos mercados más retrasados 
tecnológicamente pueden ser ventajosos.   
 
5. Economías de escala: debido al aumento de la facturación de la empresa el precio 
unitario de fabricación del producto disminuye. Además las distribuidoras al tener 
más volumen de productos tienen más poder de negociación para obtener mejores 
márgenes. 
 
6. Nuevas oportunidades de negocio: al entrar en un nuevo mercado, productos que 
ya estaban en declive en el mercado interno pueden volver a resurgir. 
 
7. Imagen de la empresa: el hecho de que una empresa tenga presencia en diferentes 
países aporta un incremento de valor a su imagen. 
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5.3 Decisiones estratégicas 
 
Cuando una empresa se ha internacionalizado es porque previamente se ha planteado una 
estrategia de crecimiento. A continuación se exponen las cuatro estrategias de crecimiento 
que una empresa puede plantearse. Estas posibilidades se recogen en la llamada matriz de 
Ansoff producto/mercado. 
 
 
 
 
 
 
 
Para entender mejor cuál es el planteamiento de cada una de las opciones a continuación 
se explica más detalladamente cada una de las posibles decisiones: 
- Penetración del mercado: a través de un producto que ya se tiene establecido y 
comercializado la empresa pretende  introducirse aún más en el mercado en el que 
ya tiene presencia. Algunas acciones comunes para esta estrategia es hacer planes 
de fidelización, invertir en publicidad o promocionar con descuentos. 
 
- Desarrollo de productos: este tipo de estrategia es normalmente escogido por 
empresas tecnológicas, ya que debido a los departamentos de investigación y 
desarrollo se obtienen nuevos productos los cuales pueden introducirse dentro del 
mercado en el cual ya se opera. Esto ayuda a atender a nuevas necesidades de los 
clientes y a tener una ventaja competitiva.  
 
- Desarrollo de mercados: es la analogía al desarrollo de productos, aquí lo que ya es 
existente es el producto y por lo tanto nos aventuramos a nuevos mercados. Esto 
puede ser debido a un estancamiento del mercado donde ya se comercializa los 
productos de la empresa. 
 
Tabla 1: Matriz de Ansoff producto/mercado. 
Penetración del 
mercado 
Desarrollo de 
productos 
Desarrollo de 
mercados Diversificación 
PRODUCTOS 
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- Diversificación: esta es la estrategia con más riesgo de todas las comentadas 
anteriormente. Claramente la empresa va a tratar de actuar con productos nuevos en 
un mercado donde no tiene experiencia y esto tiene mucha dificultad. Esto requiere 
una gran inversión acompañada de una buena planificación si no se quiere fracasar. 
En la tabla 1 se puede observar que el recuadro de la estrategia con productos existentes y 
mercados nuevos, la de desarrollo de mercados, y la de producto y mercado nuevo, 
diversificación, están ligeramente resaltados frente a los otros recuadros. Como se ha 
comentado anteriormente, si una empresa se halla en el proceso de internacionalización es 
porque previamente se ha escogido una estrategia de crecimiento, y en este caso la 
estrategia seleccionada puede ser la de desarrollo de mercados o la de diversificación si se 
quiere arriesgar más. 
 
5.4 Métodos de entrada 
Una empresa que decide abrirse a nuevos mercados y llegar a nuevos clientes debe saber 
que tiene muchas opciones para poder llegar a estos nuevos consumidores. Estará dentro 
del plan de internacionalización estudiar cuál es la opción más viable para la empresa. A 
continuación se lista las diferentes alternativas que se puede escoger: 
1. Venta directa 
 
a.  Departamento propio: creación de un nuevo departamento dentro de la 
empresa que se decide a exportar. Este nuevo equipo tiene la 
responsabilidad de ejecutar todas las acciones necesarias para le venta de 
los productos en el nuevo mercado. 
 
b.  Representante: persona o empresa local que actúa en representación de la 
empresa exportadora. Esta figura tiene la responsabilidad de contactar con el 
cliente, tramitar el pedido y de hacer el cobro. En ningún momento tiene 
contacto con el producto y trabaja a través de comisiones, donde puede tener 
derecho de exclusividad o no. 
 
c.  Sucursal / Filial comercial: dentro de la venta directa una empresa puede optar 
por la implantación de una sucursal o filial comercial dentro del país de 
destino. Esta opción es la que requiere más capital, y por lo tanto la que más 
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riesgo conlleva. Sus ventajas son que permite llevar un mayor control sobre el 
negocio y un mayor conocimiento del mercado local. 
 
2. Venta indirecta o subcontratada 
 
a.  Distribuidor: es la forma más empleada por las empresas que se inician en las 
ventas en el exterior. No se necesita una gran inversión y por lo tanto los 
riesgos son mínimos. Aunque cabe decir que la empresa debe tener cuidado 
en cuanto a las distribuciones que se hagan sin pago al contado. 
 
b.  Trading Company: es una empresa que se dedica a hacer negocios por 
diferentes países. Esta opción permite desentenderse en los asuntos 
referentes a la negociación y contacto con los clientes. 
 
c.  Fuerzas de ventas propia: dentro de la empresa existe una persona encargada 
de viajar al país de destino para vender el producto o servicio. Este camino 
suele ser escogido por empresas con productos de gran valor y con clientes 
específicos. 
 
3. Alianzas 
 
a.  Consorcio de exportación: mediante esta relación un conjunto de empresas 
exportadoras de una misma línea de productos se unen para unificar 
esfuerzos y así minimizar gastos.  
 
b.  Piggy-back: proceso mediante el cual la empresa extranjera cede su know-
how, es decir, su conocimiento sobre un producto o servicio, a una empresa 
ya instaurada en el país de destino a cambio de unas retribuciones. 
 
c.  Intercambio de redes comerciales: trueque entre dos o más empresas donde 
se ponen de acuerdo para intercambiar los contactos necesarios para realizar 
operaciones en el mercado que se elija. 
 
d.  Joint venture comercial: esta alternativa se sostiene bajo un contrato donde se 
forma una alianza entre una empresa internacional y un socio en el mercado 
de destino. Este contrato hace que las dos partes compartan la propiedad y el 
control del negocio.  
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La situación más frecuente es que la empresa que entra al país aporte el 
capital y la tecnología, mientras que el socio local aporta capital y el 
conocimiento y acceso al país. Esto hace que haya un beneficio mutuo y una 
diversificación de los riesgos para las dos partes. 
e.  Franquicia comercial: la empresa franquiciadora cede la marca, los 
conocimientos productivos y comerciales a cambio de un retorno económico 
acordado. Esta opción le permite a la empresa que quiere internacionalizarse 
a expandirse de una forma rápida y con poca inversión. 
 
4. Fórmulas no comerciales 
 
a. Contrato de producción: mediante esta modalidad la empresa extranjera 
acuerda con otra empresa local la cesión de los procedimientos productivos a 
razón de un beneficio económico. 
 
b. Cesión tecnológica / licencias: la empresa que se internacionaliza cede los 
conocimientos tecnológicos a una empresa ya instaurada en el mercado de 
destino. Esta opción la adoptan normalmente empresas dedicadas a 
productos o servicios donde el grado de conocimiento tecnológico es muy 
alto. 
 
c. Filial de producción: opción donde se requiere una gran inversión, y los riesgos 
que esto conlleva. La empresa extranjera implanta una filial donde se 
desarrollan los procesos productivos y se encarga de distribuir mediante otras 
vías. 
 
d. Joint venture productiva: misma idea que la joint venture comercial pero solo a 
nivel productivo, no existe ningún traslado de conocimientos comerciales. 
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5.5 Barreras de entrada 
Toda empresa que decide dar el paso de abrirse a los nuevos mercados va a tener en frente 
una serie de dificultades. Según diferentes factores, como puede ser el tamaño de la 
empresa, los recursos dedicados o la experiencia de sus empleados, los obstáculos serán 
más o menos difíciles de superar. A continuación se detallan las diferentes barreras que se 
puede encontrar una empresa a la hora de internacionalizarse: 
 
Barrera lingüística 
Este puede ser el primer obstáculo al que se tenga que enfrentar una empresa cuando se 
adentra en nuevos mercados donde su misma lengua no es la autóctona del país.  
Para poder superar esta barrera primero se debe evaluar el nivel de este nuevo idioma 
dentro de la empresa, si no se cuenta con el nivel suficiente hay dos opciones. La primera 
es contratar una persona que ya tenga adquirido un buen nivel en ese idioma o sino, formar 
al personal seleccionado para llevar a cabo las tareas dentro de ese nuevo mercado.  
Cabe decir que si una empresa tiene un buen nivel de inglés prácticamente podrá operar en 
cualquier país del mundo ya que este es el idioma internacional por excelencia. 
 
Barrera financiera 
Antes de introducirse dentro de un proceso de internacionalización hay que estar seguros de 
que la empresa se encuentra saneada y con el suficiente capital como para iniciar, 
desarrollar y acabar todo el proceso. 
Hay que tener en cuenta que existen diversos organismos que otorgan ayudas a través de 
distintos programas a las PYMES para la internacionalización, como puede ser el programa 
“Expansiona’t” de ACC1Ó, en Cataluña o el programa “ICEX NEXT” del mercado de 
comercio español ICEX a nivel nacional. 
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Barrera cultural 
Cuando una empresa va a visitar un país por primera vez acudiendo a una feria o 
conferencia, o en una simple reunión con un representante se debe conocer las diferentes 
costumbres o tradiciones. Por ejemplo, la forma de saludarse en un país de occidente es 
diferente a la de un país oriental. 
Por otro lado, se debe hacer un estudio de las diferencias culturales entre los diferentes 
países para después no encontrar ni un cliente potencial por culpa de esta barrera. Estas 
diferencias culturales son por ejemplo los significados que tienen los colores para diferentes 
países.  
 
Barrera fiscal 
Este obstáculo se refiere a la dificultad que puede poner un gobierno de los países de 
destino a la implantación a través de impuestos. Depende del país escogido puede que su 
gobierno ponga una serie de restricciones, como pueden ser: 
- Controles a la propiedad de la empresa 
- Restricciones para la repatriación de beneficios 
- Imposición de utilizar productos locales en el proceso de fabricación 
- Limitación de empleados extranjeros y obligación de contratar locales 
 
 
Barrera comercial 
Esta barrera engloba un numeroso  abanico de dificultades, todas ellas relacionadas 
mayormente con cualidades internas de la empresa. Dentro de este grupo se encuentra por 
ejemplo el desconocimiento de los mercados extranjeros, inexistencia de contactos en los 
países de destino, difícil acceso a canales de distribución o acceso limitado a los clientes 
potenciales en los nuevos mercados. 
Todos estos baches que una empresa se puede encontrar a lo largo del proceso de 
internacionalización pueden superarse si se hace un buen plan estratégico o si también se 
opta por ser asesorado por alguna empresa especializada. 
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Barrera logística 
En esta categoría se encuentran agrupadas las dificultades referentes a la logística, tanto a 
la hora de distribuir los productos como a la hora de implantarse directamente en el país 
escogido para iniciar la internacionalización. 
Se debe tener en cuenta que hay tres formas de distribuir los productos, por tierra (camión), 
mar (barco) o aire (avión). Aun sabiendo esto depende del país puede haber diferentes 
costes o limitaciones, y esto puede ser un criterio a la hora de escoger un país de destino. 
 
Barrera legal 
Este tipo de barrera se puede subdividir en otros dos, las barreras legales arancelarias o las 
no arancelarias. 
Las primeras tienen que ver con las políticas arancelarios a la importación o a los derechos 
aduaneros. 
Y el otro grupo de barreras están ligadas a controles de calidad, sanidad, homologación, 
normas de seguridad, etc.  
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6. Metodología 
Para poder alcanzar los objetivos que se proponen al comienzo de este proyecto, se ha 
elaborado y enviado una encuesta. Como se define en la monografía “La técnica de la 
encuesta y el cuestionario como instrumental de la investigación científica” la encuesta es 
una técnica de recogida de información por medio de preguntas escritas organizadas en un 
cuestionario. 
Este recurso se utiliza para investigar hechos o fenómenos de forma general y no particular. 
En este caso, se estudiará la relación de las redes sociales dentro de las estrategias de 
internacionalización de PYMES. 
 
6.1 Desarrollo de la encuesta 
Los pasos fundamentales para elaborar una encuesta son los siguientes: 
 
1. Determinación de los objetivos específicos: el objetivo de la encuesta es recabar 
información sobre empresas que se hayan internacionalizado. Se obtendrá datos de 
de su perfil de empresa, su gestión de las redes sociales y la experiencia que hna 
tenido durante la internacionalización con las redes sociales. Estas empresas deben 
ser básicamente de los sectores de la biotecnología, farmacia o biología. Además 
todas ellas deben haber pasado por un proceso de internacionalización. 
 
2. Selección del tipo de encuesta: se puede definir el tipo de encuesta según tres 
indicadores: 
a. Según sus objetivos: según este parámetro la encuesta es analítica ya que 
además de describir en qué situación se encuentra el conjunto de empresas 
pretende sacar conclusiones, posteriores a un estudio, sobre la incidencia de 
las redes sociales sobre la internacionalización. 
 
b. Según su estructura: esta encuesta es del tipo estandarizada. Esto es porque 
el sujeto recibe el cuestionario con las preguntas formuladas y en un cierto 
orden. 
 
c. Según su medio de captura: el medio escogido es a través del envío del 
cuestionario por correo electrónico. Como ventaja tiene la facilidad del envío y 
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la autogestión de la recepción de respuestas. Pero en cambio como punto 
negativo está la baja tasa de respuesta debido a la poca motivación.  
 
Para intentar incentivar a las personas a que contestaran la encuesta se les 
dijo en el texto que se mandaba junto al link para contestar el formulario que 
al finalizar la recepción de las respuestas se les enviaría los resultados. Estos 
resultados son una buena información ya que pueden saber cómo se 
encuentran sus competidores del sector en las redes sociales y darles una 
visión global.  
 
3. Diseño del cuestionario: para el diseño del cuestionario se ha elegido la 
herramienta gratuita de GoogleDocs. A pesar de no tener coste alguno los 
formularios de Google permiten enviar y recibir respuestas de la encuesta de forma 
ilimitada, sin máximo de preguntas y además las respuestas se guardan 
automáticamente. 
 
El cuestionario consta de un total de 33 preguntas, divididas en tres partes: 
 
a. Perfil de la empresa: esta parte de la encuesta pretende recopilar información 
sobre el perfil de la empresa y lo que piensa sobre las diferentes redes 
sociales. En el caso de que no tenga presencia en ninguna de las redes 
sociales únicamente debe rellenar esta hoja de la encuesta. 
 
b. Redes sociales: en este apartado se reflejará la actividad de la empresa en 
las redes sociales en las que tiene presencia y cómo las gestionan. 
 
c. Internacionalización: las preguntas de esta sección mostrarán la relación de 
las redes sociales con el proceso de internacionalización realizado. 
 
 
A continuación se expone los diferentes tipos de pregunta y entre paréntesis el 
número de preguntas de ese tipo que se encuentran en el cuestionario: 
 
a. Texto: se formula una pregunta y el encuestado la contesta mediante un 
texto. 
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b. Tipo test (17): el encuestado contesta la pregunta escogiendo únicamente 
una respuesta de todas las ofrecidas. 
c. Casillas de verificación (14): en este tipo de pregunta el encuestado puede 
contestar escogiendo más de una respuesta. 
d. Elegir de una lista: la persona que contesta elige una opción de una lista ya 
confeccionada. 
e. Escala (1): la empresa encuestada contesta mediante el número de la escala 
ofrecida a la pregunta. 
f. Cuadrícula (1): este tipo de pregunta permite crear una tabla permitiendo 
escoger por cada elemento de las filas una respuesta de una columna. 
g. Fecha: el encuestado contesta a la pregunta escogiendo una fecha. 
h. Hora: lo mismo que el tipo de pregunta anterior pero con una hora. 
 
En las preguntas de tipo test se ha activado la opción de ordenar aleatoriamente las 
respuestas. Esta posibilidad que ofrece la herramienta sirve para que todas las 
empresas encuestadas no se encuentren el mismo orden de las respuestas en las 
preguntas en las que se ha seleccionado esta característica y así evitar un posible 
sesgo.  
 
Ilustración 5: Ejemplo de una pregunta de tipo test. 
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Como se puede observar en la ilustración 5 en diversas preguntas de tipo test al 
cuestionado se le ha dado la opción de redactar el mismo una respuesta y dar así la 
oportunidad de trasladar su contestación si no se encuentra entre las respuestas 
ofrecidas.   
 
4. Pilotaje del cuestionario: este paso es importante ya que evalúa el cuestionario 
antes de ser lanzado a las empresas. Si se saltara este paso, los posibles fallos o 
mejoras que tuviera la encuesta no podrían ser detectados. 
 
Por lo tanto, el cuestionario fue enviado a un grupo de empresas con las que se 
había tenido contacto durante las prácticas en Arian International Projects para que 
fuera evaluado. De este modo se obtuvo sus opiniones de modo que se pudiera 
mejorar o aclarar diferentes aspectos de la encuesta.  
 
5. Condiciones indispensables para su realización: para poder contestar a la 
encuesta la empresa debe cumplir diferentes requisitos: 
a. El primero es ser una PYME, es decir, tener menos de 250 empleados en 
plantilla. 
b. La empresa debe ser nacional, al menos tener presencia en España. 
c. Para realizar la segunda y tercera parte de la encuesta es necesario que la 
empresa tenga presencia en alguna red social y que además se haya 
internacionalizado. 
d. Por último, que la persona que realice la encuesta tenga conocimientos sobre 
la empresa y el personal que lleva a cabo las acciones relacionadas con las 
redes sociales. 
 
6. Aplicación del instrumento a la muestra: el envío de las encuestas se ha hecho 
mediante correo electrónico. Se ha seleccionado un total de 370 empresas que 
cumplen los requisitos de segmentación por sector. La fuente de información fue la 
base de datos de la empresa Arian International Projects y la página web de los 
asistentes a la feria BioSpain, tal y como se ha comentado en el apartado de alcance 
del proyecto. 
 
Se ha realizado un primer envío de la encuesta, a través de correo electrónico, a las 
370 empresas de la base de datos confeccionada. Este envío ha ido acompañado de 
una carta donde se se ha descrito el proyecto y el motivo por el cual se les ha 
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enviado la encuesta. También se indicaba a las empresas que toda la información 
proporcionada es confidencial. Esta carta se puede encontrar en el Anexo 2 del 
proyecto. 
  
Después de 10 días desde el primer envío se ha realizado un segundo envío con la 
misma base de correos electrónicos pero quitando los de las empresas que ya 
habían contestado la encuesta. 
 
 
7. Evaluación de la muestra recogida: cada respuesta del cuestionario ha sido 
recogida automáticamente por la herramienta utilizada para su envío, un formulario 
de Google Docs.  
 
Para hacer la evaluación se ha analizado una a una todas las respuestas de las 
preguntas de la encuesta, apoyándose en los gráficos elaborados automáticamente 
por Google Docs. Cabe decir, que además se pasó todos los datos a un Excel para 
poder realizar gráficos complementarios. Posteriormente se ha realizado unas 
conclusiones generales. 
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Ficha técnica de la encuesta 
A continuación se presenta la ficha técnica de la encuesta que ha sido enviada a las PYMES 
españolas internacionalizadas dentro de la base de datos del estudio.  
Universo: las Pequeñas y Medianas empresas españolas de los sectores de tecnología, 
farmacia y biotecnología que además, se han internacionalizado. 
Tamaño de muestra: se ha conseguido la información de contacto de un total 370 empresas. 
Muestreo: estratificado por los sectores que se desean estudiar. 
Nivel de confianza: nivel de confianza del 95% con un error del 10% para el análisis global. 
Tipo de encuestas: envío de una encuesta mediante correo electrónico. 
Diseño de la muestra: el número de empresas de las cuales se debe obtener una respuesta 
de la encuesta se ha calculado de la siguiente manera. 
Primero, se necesita el número de empresas que forman el universo a estudiar. Este dato se 
ha aproximado según datos del “Análisis sectorial de implantación de las TIC en la pyme 
española” elaborado por Fundetec y ONTSI que aportan el número de PYMES españolas 
dentro de los sectores escogidos para el estudio.  
  
Ilustración 6: Número de empresas según grupos sectoriales 
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En la ilustración 6 se ha recuadrado los grupos dentro de la clasificación que se ajustan 
mejor al perfil de las empresas que se pretenden estudiar, estos son: “Investigación y 
desarrollo”, “Industria química” y “Fabricación de productos farmacéuticos”. El total de 
empresas PYMES en estos grupos es 10.415. El sector de tecnología no ha quedado 
representado en ninguno de los grupos comentados anteriormente, por lo tanto se cogerá 
una décima parte del grupo “Servicios técnicos de arquitectura e ingeniería”, ya que se 
podrían incluir dentro. Por lo tanto el número de empresas a estudiar es 10.415 + 11.769 = 
22.184 empresas.  
Este número de empresas puede aproximar la cantidad de PYMES que pertenecen a los 
sectores de tecnología, farmacia y biotecnología dentro de España. Dentro de esta cifra se 
debe seleccionar las empresas que han pasado por un proceso de internacionalización. Se 
ha buscado el índice de exportación de las PYMES españolas en los datos del ICEX. Según 
esta fuente un 4,35% de pequeñas y medianas empresas españolas exportaban en 2012. 
Gracias a estos dos datos se puede aproximar el número de PYMES españolas que 
exportan dentro de los sectores que se desea estudiar. El número aproximado es 22.184 * 
0,0435 = 965 empresas. 
 
Tabla 2: Número necesario de encuestas contestadas según población y margen de error 
 
La tabla 2 muestra el número de encuestas respondidas que se necesita según la población 
a estudiar y el margen de error escogido. Esta tabla se ha extraído de la plataforma web 
para realizar encuestas llamada SurveyMonkey.  
Para el caso de este estudio, se cuenta con una población de 965 empresas y un margen de 
error del 10%, por lo tanto, el número total de encuestas necesarias es 88. 
Cabe destacar que se ha cumplido con esta premisa, ya que del envío de la encuesta a las 
370 empresas se ha recibido la respuesta de 95 de ellas. 
Pág.34                                       Las redes sociales aplicadas a las estrategias de internacionalización de PYMES 
 
6.2 Cronología 
 
Para explicar la cronología del desarrollo del proyecto se ha diseñado dos diagramas de 
Gantt, uno para el proyecto en general y uno específico para el diseño de la encuesta, los 
dos procesos han ido en paralelo durante todo el tiempo que ha durado la elaboración del 
proyecto final de carrera. 
En la página siguiente se puede observar el diagrama de Gantt sobre la planificación del 
proyecto en general. Está dividido en el eje vertical por las diferentes actividades realizadas 
a lo largo de todo el proyecto. Y el eje horizontal está separado por semanas, y cada cuatro 
semanas por meses. Se estima que la duración total del proyecto ha sido de mayo a 
octubre, exceptuando el mes de agosto. 
En este primer diagrama se puede observar como la actividad de definición de objetivos ha 
tenido una duración de cuatro meses. Esto no quiere decir que esta actividad no haya 
estado definida hasta el último día del último mes, sino que, a lo largo de todo el proyecto se 
ha ido cambiando sensiblemente los objetivos del proyecto debido a los diferentes enfoques 
que se ha dado. De igual modo pasa con la definición del alance. 
El marco teórico, donde se explica las redes sociales y el proceso de internacionalización 
estuvo listo en poco más de seis semanas, aunque realmente durante todo el tiempo que ha 
durado el proyecto se ha ido ampliando o modificando la información teórica. 
Por último, para el estudio económico y el impacto medioambiental ha sido necesarias dos 
semanas. 
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A continuación, se presenta en diagrama de Gantt específico del desarrollo de la encuesta, 
que se puede observar en la siguiente página. 
Las actividades relativas a la encuesta han durado 4 meses, de junio a octubre, con la 
excepción de agosto. Estas actividades se han dividido en tres grupos: conceptos previos, 
diseño de la encuesta y el envío de esta. 
Durante la primera semana de junio se empezó definiendo el objetivo de la encuesta y el 
alcance que debería tener. Una vez claro este punto se procedió a investigar las diferentes 
alternativas que había para realizar el diseño y envío de la encuesta. La herramienta 
escogida fue un formulario de Google por su fácil manejo y sus amplias funciones totalmente 
gratuitas. Estas dos actividades tuvieron una duración total de semana y media. 
Seguidamente se entró en el diseño de la encuesta, este grupo de actividades es el que 
más tiempo ha necesitado, un total de dos meses. Primero se realizó un borrador de la 
encuesta con un total de 12 preguntas. A partir de este primer esbozo y después de 
múltiples reuniones donde se fue mejorando poco a poco la encuesta se llegó a una 
encuesta con 33 preguntas. Una vez confeccionada lo que podría ser la encuesta para 
enviar a las empresas se llevó a cabo una prueba piloto con diferentes empresas con las 
que se había tenido contacto en las prácticas en Arian International Projects. Después de los 
comentarios aportados por la prueba se llegó al diseño final de la encuesta. Además, 
paralelamente, durante dos semanas se fue recopilando la información de las empresas 
necesaria para el envío de las encuestas. 
Por último, se llevó a cabo el envío de la encuesta a través de correo electrónico a las 370 
PYMES de las que se disponía acceso. Este envío se fraccionó en dos, un primer envío a 
principios de septiembre y al cabo de semana y media, un segundo envío. Después se 
necesitó una semana para tabular y organizar todas las respuestas para proceder al análisis 
de los resultados. Durante las dos últimas semanas se ha realizado el análisis de todas las 
respuestas pudiendo así elaborar las conclusiones. 
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6.3 Análisis de los resultados de la encuesta 
 
A continuación se presentará el resumen de las respuestas de forma visual mediante 
gráficos y de forma cuantitativa con los resultados numéricos tanto el número de veces que 
se ha contestado esa opción como el porcentaje sobre el total de respuestas registradas.  
El tanto por ciento mostrado se refiere al número de empresas que han escogido esa 
respuesta del total de las respuestas recogidas, que es siempre 95. Por este motivo en las 
preguntas de respuesta múltiple la suma de todos los porcentajes es superior a 100%, ya 
que en una misma pregunta se puede escoger más de una opción. 
Después de cada pregunta junto a los datos anteriores se completa junto a un comentario 
con el propósito de justificar por qué ha salido ese resultado y qué conclusión se puede 
sacar de él. 
 
Perfil de la empresa 
 
Esta es la primera parte de la encuesta, donde a la empresa se le pregunta sobre su perfil, 
en cuanto a cuál es el sector donde realiza sus actividades, qué tipo de empresa es según el 
número de empleados que tiene en plantilla y cuál es el  departamento de la persona 
encargada de realizar la encuesta. Además se les pregunta sobre las redes sociales, 
primero en cuáles tiene presencia y también cuáles son los tres principales usos que creen 
que tienen las redes sociales. 
En el caso de que la empresa no tenga perfil en ninguna de las redes sociales únicamente 
deberá rellenar esta parte de la encuesta. A estas empresas se les pregunta cuál creen que 
es el motivo por el que no tienen esta presencia y si tienen intención de unirse en un futuro 
próximo. 
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1. ¿En qué sector trabaja su empresa? 
 
 
 
En el gráfico se puede observar como más o menos los sectores tecnológico y farmacéutico 
han tenido la misma presencia en la encuesta. El motivo de que el sector biotecnológico 
tenga mayor volumen de respuestas es porque una de las fuentes de donde se sacó los 
datos de contacto para enviar las encuestas era los participantes de la feria BioSpain y este 
evento estaba centrado en empresas de la bioindustria. 
A pesar de que el grupo de empresas dedicadas al sector denominado como “otro” ocupe un 
cuarto del gráfico, las empresas que lo componen entran dentro de la población a estudiar. 
Cabe destacar que los sectores que están dentro de este grupo son: cosmética, 
nanotecnología, químico, arquitectura, ciencias de la vida, etc.  
2. ¿Con cuántos empleados cuenta su empresa ahora mismo? 
 
De 1 a 9 42 44% 
De 10 a 49 38 40% 
De 50 a 249 14 15% 
Más de 250 1 1% 
 
La clasificación para los diferentes números de empleados es la que se estipula para 
diferenciar entre microempresa (de 1 a 9), pequeña empresa (de 10 a 49) y mediana 
empresa (de 50 a 249). Las empresas de más de 249 empleados son grandes empresas y 
no se estudian dentro de este trabajo. 
Como se puede observar en el gráfico la gran mayoría de las respuestas las han contestado 
micro y pequeñas empresas, llegando a un 84% del total. El resto ha sido de empresas 
medianas, completando el total con un 15% de participación.  
Farmacéutico 21 22% 
Tecnológico 17 18% 
Biotecnológico 32 34% 
Otro 25 26% 
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3. ¿Cuál es el departamento dentro de la empresa de la persona que está realizando la 
encuesta? 
 
Dirección 42 44% 
Márketing 18 19% 
Administración 11 12% 
Comercial 8 8% 
Recursos Humanos 2 2% 
Internacionalización 3 3% 
Otro 11 12% 
 
Viendo el resultado de esta pregunta se puede observar que casi la mitad de encuestas han 
sido contestadas por la directiva de las empresas, seguido del departamento de márketing y 
administración. 
Esto certifica que la persona que ha realizado la encuesta tiene información interna de la 
empresa suficiente para poder rellenarla. Este requisito es fácil de cumplir ya que la mayoría 
de las empresas son micro y pequeñas empresas y por lo tanto todos los empleados se 
conocen entre ellos. 
4. ¿En qué redes sociales tiene presencia la empresa? 
 
Facebook 52 55% 
Twitter 68 72% 
Google+ 20 21% 
Pinterest 9 9% 
Youtube 36 38% 
LinkedIn 71 75% 
Ninguna 5 5% 
Otro 10 11% 
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Esta es la primera pregunta referida a la presencia de las empresas en las redes sociales. 
Como se ha comentado al inicio de este apartado la suma de los tantos por cien de las 
respuestas de preguntas múltiple pueden sumar más de 100%. Esto ocurre porque una 
empresa puede tener perfil en más de una plataforma. 
Las dos redes que tienen más éxito dentro del sector de empresas que se está estudiando 
son LinkedIn en primer lugar, y muy de cerca le sigue Twitter. Casi 3 de cada 4 encuestados 
forman parte de estas redes sociales. Más adelante, en las preguntas referidas a los usos 
de estas redes sociales se comentará los posibles motivos de esta situación. 
La siguiente red social donde las empresas tienen más presencia es Facebook, con un 55% 
del total de empresas cuestionadas. A pesar de ser la red social más multitudinaria en todo 
el mundo en esta encuesta se ha visto relegada a un tercer puesto. En la siguiente pregunta 
se comentará la razón de este hecho. 
La cuarta red social en el ránking es YouTube con una presencia del 38%, seguida de 
Google+ con un 21% y en último lugar Pinterest, donde sólo el 9% de las empresas 
encuestadas tienen presencia. 
Como detalle, dentro del grupo “Otro” algunas de las redes sociales donde las empresas 
tenían también presencia son: Instagram, Tuenti y Flickr. 
Una justificación al número de respuestas recibidas de la encuesta es que únicamente el 5% 
de las empresas no tienen presencia en ninguna red social. Realmente esta no es la 
situación que existe en España. En el documento llamado “Observatorio sobre el uso de las 
redes sociales en la Pymes” indica que en 2013 el 55,27% de la Pymes españolas tienen 
presencia en alguna red social. Este dato no se corresponde con el anterior sustraído de la 
pregunta. Este hecho se debe a que las empresas que no tiene ninguna red social no se han 
visto motivadas a realizar la encuesta ya que el resultado de esta no le aporta nada. 
Además, a las empresas se les comentó dentro del texto que acompañaba la petición para 
rellenar la encuesta de qué trataba el proyecto y eso pudo crear confusión sobre qué perfil 
de empresa debía cumplimentarla. Solamente hay que tener en cuenta esta circunstancia y 
no sacar conclusiones erróneas. 
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De la pregunta 5 hasta la número 10 se ha preguntado sobre los usos de las distintas redes 
sociales. Como conclusión general de las seis redes sociales se puede decir que las 
empresas atribuyen como sus principales usos a “Crear un vínculo con los clientes para la 
comunicación” y a “Compartir información de la empresa, sobre eventos, noticias…”. 
Obviando estas dos se comentará cuáles son los demás usos que destacan en cada red 
social. 
 
5. En cuanto a FACEBOOK, ¿Cuáles cree que son los TRES principales usos de esta 
red social? 
 
Facebook es la red social más popular en todo el planeta, tiene registrados 1200 millones de 
usuarios. Esta red social permite compartir con tus contactos tus fotos, pensamientos, 
organizar eventos entre otras funciones.  
A pesar de que esta red social tiene la posibilidad de hacer llegar los contenidos que las 
empresas desean compartir a mucha más gente que las demás redes sociales como se ha 
visto en la pregunta número 4 solo un 55% tiene un perfil creado en esta red social. 
Los dos segundos usos que tiene esta red social según las empresas cuestionadas son 
“Ofrecer nuestros productos/servicios” y “Posicionar la marca en los buscadores”. El primer 
uso seleccionado se debe a que en los últimos años Facebook está apostando por hacer 
que las fotos compartidas ganen mayor presencia dentro los aportes que puede haber, por 
ejemplo, una de las últimas actualizaciones del Facebook hizo que las fotos se vieran más 
grandes.  
Y no es de extrañar que otro objetivo de las empresas al hacer uso de esta red social sea 
posicionarse en los buscadores ya que Facebook ayuda en gran medida en este propósito. 
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6. En cuanto a TWITTER, ¿Cuáles cree que son los TRES principales usos de esta red 
social? 
 
Twitter es la segunda red social con más presencia de empresas de los sectores 
seleccionados según la pregunta número 4. Aparte de los dos usos principales ya 
comentados entre los demás no destaca uno principalmente. Dejando de lado el uso de 
“Venta directa”, función que ha añadido Twitter hace pocos meses, los demás usos rondan 
todos el 23%. 
Como conclusión se puede decir que Twitter es una red social muy versátil, es decir, se 
adapta a distintos fines que las empresas pueden perseguir. Además, hay un sinfín de 
herramientas que ayudan a analizar el impacto de la actividad de la empresa dentro de las 
redes sociales, pero es cierto que muchas están especializadas en Twitter, por este motivo 
es una plataforma idónea para la empresas.    
7. En cuanto a GOOGLE+, ¿Cuáles cree que son los TRES principales usos de esta 
red social? 
 
Es el turno de Google+, para entender mejor el resultado que se puede observar en el 
gráfico y los porcentajes se debe ser consciente de cuál es la situación de esta red social. 
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Esta plataforma es la red social de Google, sus funciones no se alejan de las de Facebook 
por ejemplo, pero simplemente no ha tenido tanto éxito como ella. 
El hecho de que Google sea el impulsor de esta red social hace que tener presencia en ella 
premie en gran medida a posicionarse en los buscadores, y como todo el mundo sabe, 
Google Search es el buscador más usado y conocido en todo el mundo. Por todo esto el uso 
principal que han marcado las empresas en esta red social es la de “Posicionar la marca en 
los buscadores”, incluso por delante de las dos funciones generales de todas las redes 
sociales. 
También se puede destacar el uso de “Crear un círculo de contactos del sector” por detrás 
de las dos generales. Esto puede estar motivado por la gestión de los mails dentro de las 
empresas, si estas utilizan Gmail para recibir y enviar mails, Google sugiere crear sus 
denominados “círculos” para que te organices los contactos según el interés común que 
tienes con ellos. 
8. En cuanto a PINTEREST, ¿Cuáles cree que son los TRES principales usos de esta 
red social? 
 
 
 
 
 
 
Pinterest es una red social enfocada a compartir imágenes con el resto de usuarios y donde 
se puede navegar por las imágenes de los demás contactos para inspirarte o simplemente 
para pasar el rato. 
Debido a la limitación de esta función, el uso principal que señalan las empresas que han 
decidido rellenar el cuestionario es la de “Ofrecer productos y/o servicios”. Siempre una 
imagen puede aportar más información que un párrafo lleno de líneas con el añadido de 
que, a veces, requiere menos esfuerzo. 
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9. En cuanto a YOUTUBE, ¿Cuáles cree que son los TRES principales usos de esta 
red social? 
 
Se puede observar que el gráfico de esta pseudo red social, YouTube, es bastante similar al 
de la anterior red social, Pinterest.  La pequeña diferencia entre los dos gráficos es que 
pocas empresas han seleccionado como uso el “Crear un círculo de contactos del sector” ya 
que como se comentó en el apartado donde se explicaba brevemente las funciones de cada 
red social la mayoría de usuarios dentro de esta plataforma no entran como usuario 
registrado ya que no es un requisito y por lo tanto no se puede crear una relación entre el 
usuario que crea el vídeo y el que lo ve. 
En cuanto a la manera de ofrecer los productos o servicios la diferencia con la red social 
Pinterest es el formato. En YouTube la empresa puede compartir un vídeo en lugar de una 
imagen.  
10. En cuanto a LINKEDIN, ¿Cuáles cree que son los TRES principales usos de esta 
red social? 
 
Como se puede observar en el gráfico las empresas han marcado como un uso principal, y 
de manera muy clara, “Crear un círculo de contactos del sector”. Este hecho no tiene ningún 
misterio, LinkedIn es una red social creada específicamente para este uso. En esta 
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plataforma los usuarios son empleados de diferentes firmas, o incluso gente desempleada 
donde el fin es crear una red de contactos profesionales. 
Por detrás de este uso principal se encuentran los dos usos generales de todas las redes 
sociales. Quizá también cabe destacar que esta red social, como demuestra el gran número 
de respuestas en el uso “Debatir y reflexionar sobre el sector”, permite estar en contacto con 
personas interesadas en un mismo sector mediante diferentes grupos creados para debatir 
sobre temas que se publican en ellos. 
 
11. En el caso de no tener presencia en las redes sociales. ¿Cuál cree que puede ser 
el motivo principal? 
 
En esta cuestión se le preguntaba a la persona que realizaba la encuesta cuál es el motivo 
principal por el que no tienen presencia en las redes sociales. La mitad de las respuestas a 
esta pregunta ha sido por “Falta de tiempo para la creación y/o mantenimiento. 
El tiempo es un recurso finito y seguramente el más preciado para los responsables de una 
empresa. La presencia en las redes sociales no es una actividad esencial para el desarrollo 
de las actividades de la empresa, por eso, si no se conoce todo lo que estas pueden aportar, 
lo más lógico es que no se emplee tiempo en ellas. 
Realmente si no existe tiempo tanto para la creación como para el mantenimiento de las 
redes sociales la mejor opción es no tener presencia en ellas. Como aconsejan dentro de los 
“10 consejos para la presencia de una empresa en las redes sociales” en el blog 
SMrevolution: si estás por estar, mejor no estar. No hay nada peor que un perfil sin 
actualizar, sin coherencia en la línea de la comunicación, sin monitorear o sin seguidores. 
Esto lo único que aportaría sería dar una mala imagen a la empresa. 
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El siguiente motivo marcado es “La competencia no está en las redes sociales”. Se da por 
hecho que estas empresas han realizado un estudio dentro de las redes sociales y han visto 
que sus máximos competidores no se encuentran en ellas, porque sino simplemente con dar 
un vistazo no se puede llegar a toda la información de las demás empresas. Y de ser así, 
una posible vía de diferenciación en frente a los competidores es tener presencia en las 
redes sociales. 
12. En el caso de no tener presencia en las redes sociales. ¿Tiene intención de hacer 
uso de las redes sociales en el periodo de un año? 
 
 
 
 
La mayoría de las empresas que contestaron la pregunta anterior, casi la mitad, no saben si 
en un futuro próximo, en el periodo de un año, se decidirán a hacer uso de las  redes 
sociales. 
Esta incertidumbre puede estar causada porque no han tenido tiempo de poder analizar 
todas las ventajas que esta presencia podría aportar a la empresa. Otra posibilidad, es que 
estén esperando a que dentro de ese tiempo la situación de la empresa mejore y pueda 
ofrecer recursos para invertir en todas las actividades que conlleva utilizar las redes 
sociales. 
De todos modos, como se puede observar a la derecha del gráfico el número de respuestas 
totales es 15, lejos de llegar a resultar un número válido para sacar unas conclusiones 
fiables. 
 
  
Sí 4 4% 
No 4 4% 
NS/NC 7 7% 
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Red social 
Esta es la segunda parte de la encuesta. Consta de 12 preguntas, igual que la parte 
anterior. En esta sección se pretende estudiar la gestión de las actividades relacionadas con 
las redes sociales, como por ejemplo desde cuándo tienen presencia, cuáles son las 
frecuencias de uso, si existe el uso de herramientas o el perfil de la persona encargada de 
estas actividades. 
13. ¿Cuánto tiempo hace que la empresa tiene presencia en las redes sociales? 
 
Mediante el gráfico se puede observar como la población de empresas que ha realizado la 
encuesta  tiene una larga experiencia en las redes sociales, o al menos, tienen presencia en 
ellas. Si sumamos los porcentajes de las empresas que tienen un perfil en las plataformas 
con un tiempo superior a un año son un 76% del total de respuestas. Esto quiere decir que 
por lo menos dentro de los sectores estudiados están concienciados de que la presencia y 
actividad en las redes sociales son más que necesarias. 
También hay que tener en cuenta que aunque las empresas indiquen que tienen presencia 
desde hace mucho tiempo puede que se hayan creado perfiles en nuevas redes sociales . 
A pesar de que los resultados reflejan una cierta antigüedad en los perfiles de las empresas 
en las redes sociales como se verá demostrado en preguntas posteriores la gestión de las 
actividades relacionadas con estas plataformas podría ser más eficiente. 
  
Menos de medio año 5 5% 
Entre medio año y un año 13 14% 
Entre un año y dos 20 21% 
Entre dos y cuatro 35 37% 
Más de cuatro 17 18% 
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14. ¿Con qué frecuencia consulta las redes sociales de la empresa? 
 
 
 
Esta pregunta pretende saber cuál es la frecuencia de empleo de la redes sociales ya sea 
únicamente a modo de consulta, es decir, sin la necesidad de haber publicado contenido. 
Estas consultas sirven para ver las publicaciones de los usuarios a los que están 
conectados, leer artículos compartidos y poder así estar al día de las noticias del sector que 
interesa a la empresa. 
Como se puede observar en el gráfico las empresas son usuarios muy activos dentro de las 
redes sociales ya que el 80% de todas las empresas que han contestado la encuesta 
consultan de forma al menos semanal las redes sociales. 
Realmente los resultados de esta pregunta difieren a los del ya citado “Observatorio sobre el 
uso de las redes sociales en las Pymes españolas”. En este estudio concluyen que el 65% 
de las PYMES españolas emplean las redes sociales diaria o semanalmente, aunque la 
población a estudiar en este caso son todas las PYMES, sin segmentar por sector y la fecha 
de publicación es 2013.  
Una posible conclusión que se saca de esto es que a medida que pasan los años la 
actividad en las redes sociales de las pequeñas y medianas empresas es cada vez más 
frecuente. Además se apoya en el dato que también se comenta en el observatorio de que 
se pasó de una frecuencia de empleo del as redes sociales en 2012 del 35% a la del 65% 
en el año 2013. 
Una vez más todo apunta a que las empresas en el paso del tiempo tienen más en cuenta 
esta nueva forma de contactar tanto con sus clientes como con personas con mismos 
intereses.  
  
Cada día 41 43% 
Cada semana 35 37% 
Cada mes 6 6% 
Cada dos meses o más 7 7% 
Una vez al año 1 1% 
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15. ¿Cuándo fue la última fecha de actualización de las redes sociales de la empresa? 
 
La diferencia entre la pregunta anterior y esta es que la empresa pasa de ser un usuario 
pasivo donde únicamente mira y consulta el contenido de las redes sociales donde tiene un 
perfil creado a ser un usuario activo que publica información sobre la empresa, imágenes, 
artículos interesantes del sector, etc. 
Esta vez el gráfico muestra que los usuarios denominados activos, es decir, que publican 
diaria o semanalmente son el 64% de las empresas que han rellenado el cuestionario. Hay 
que tener en cuenta que en todo el estudio se está hablando de pequeñas y medianas 
empresas y tal y como se reflejaba en la pregunta 2 la mayoría de ellas tienen entre 1 y 9 
trabajadores. Esto quiere decir que lo más seguro es que no tengan un empleado destinado 
específicamente a la gestión de las redes sociales. Aun así la mayoría de estas empresas 
no mantienen descuidados sus perfiles. 
16. ¿Utiliza alguna de las siguientes herramientas para la recopilación de estadísticas 
de las redes sociales? 
 
Como se puede observar en el gráfico adjunto a esta pregunta la mayoría, un 64%, de las 
empresas que han rellenado el cuestionario no utilizan ninguna herramienta para la 
Hoy 23 24% 
Esta semana 38 40% 
Este mes 13 14% 
Más de un mes 12 13% 
Más de un año 4 4% 
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recopilación de estadísticas de las redes sociales. Esto es un gran punto a mejorar dentro 
del plan estratégico de comunicación. 
Cuando una empresa decide crearse un perfil dentro de una red social no es como una 
persona cualquiera que comparte sus imágenes, sus pensamientos o noticias de interés, el 
objetivo no es el mismo. Las empresas buscan crear un vínculo con los clientes como se ha 
demostrado en las preguntas sobre los usos que las empresas creen que tienen las redes 
sociales. Si es así, se debe llevar un control de las actividades y para eso lo mejor es utilizar 
una herramienta destinada a ayudar en esas acciones. 
La mayoría de estas herramientas son gratuitas, el coste que tienen es el tiempo que se 
debe invertir haciendo uso de ellas. 
17. ¿Cuál es el perfil de la persona encargada de la gestión de las redes sociales? 
 
Personal especializado 28 29% 
Personal no especializado 56 59% 
Personal externo a la empresa (subcontratado) 6 6% 
Esta y las tres siguientes preguntas pretenden saber más sobre el perfil de la persona 
encargada de gestionar las redes sociales dentro de las empresas. 
Como se puede observar en el gráfico un 59% de las personas encargadas de las 
actividades relacionadas con las  redes sociales no están especializadas en este campo. La 
falta de profesionalización en el manejo de las cuentas en las distintas plataformas puede 
estar causada por la falta de personal y recursos económicos para disponer de él. En este 
aspecto hay un gran margen de mejora. 
Cabe decir que esta pregunta guarda cierta relación con la anterior, sobre el uso de 
herramientas para la gestión de los perfiles. Es lógico que si la persona encargada no está 
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especializada en la gestión de las redes sociales no sepa usar estas herramientas o incluso 
no saber de su existencia. 
18. ¿Cuál es el género de la persona encargada de la gestión de las redes sociales? 
 
En esta cuestión se les pregunta a las empresas sobre el género de la persona encargada 
de gestionar las redes sociales. Como se puede observar en el gráfico hay una diferencia de 
9 puntos porcentuales entre los dos géneros. Entre las empresas cuestionadas hay más 
mujeres encargadas de las redes sociales que hombres. 
Dentro del trabajo de la persona encargada de gestionar las redes sociales, también llamado 
community manager, el género no es significativo pero como se muestra en los resultados 
de esta pregunta dentro de los sectores estudiados el perfil de esta persona se decanta más 
hacia el de una mujer. 
19. ¿Cuál es la edad de la persona encargada de la gestión de las redes sociales? 
 
Con esta pregunta se pretende saber en qué rango de edad está la persona encargada de la 
gestión de las redes sociales dentro los sectores de tecnología, biotecnología y farmacia. 
Como se puede observar en el gráfico de esta pregunta la mayoría del personal encargado 
de estas actividades se encuentra en el rango de entre 30 y 40 años. Y si lo juntamos con el 
rango de 24 a 30 años, gente que seguramente ya está graduada, son el 78% del total. Este 
Hombre 41 43% 
Mujer 49 52% 
No lo sé 0 0% 
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grupo está formado por personas jóvenes, que ya han tenido contacto con las redes sociales 
a un nivel personal y con cierta experiencia dentro de los sectores donde trabajan. 
Un dato curioso es que únicamente una empresa de entre todas las que han rellenado el 
cuestionario tiene en plantilla como persona encargada de gestionar las redes sociales a 
alguien menor de 23 años. El posible motivo a esta circunstancia es que la persona que 
comparte información de la empresa, publica artículos de interés u opina sobre otras 
publicaciones debe tener cierta experiencia tanto de la misma empresa como del sector 
donde esta opera, ya que son sectores especializados. 
20. ¿Cuál es el nivel de estudios de la persona encargada de la gestión de las redes 
sociales? 
 
Por último, en cuanto al perfil de la persona encargada de gestionar las redes sociales de la 
empresa es el nivel de estudios que tiene. 
Como se puede observar en el gráfico, y en consonancia con los resultados de la pregunta 
anterior, el 84% de las personas tienen al menos estudios universitarios. Probablemente 
esta situación esté debida al hecho ya comentado anteriormente de que la mayoría de las 
empresas con microempresas y los recursos disponibles, tanto financiero como de tiempo, 
son muy limitados. Por lo tanto, las personas que se encargan de estas tareas son 
trabajadores poco especializados pero que tienen un gran conocimiento del sector. 
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21. Valore del 1 al 10 la aportación de las redes sociales a la empresa. 
 
En esta pregunta se les pide a las empresas que valoren del 1 al 10 lo que la presencia en 
las redes sociales les ha aportado. 
La nota más seleccionada es un 7, por un 23% de todas las respuestas. Únicamente el 16% 
de las empresas que han participado en la encuesta suspenden a la aportación que le da la 
presencia en las redes sociales. 
 
Este gráfico muestra el número de veces que han marcado la respuesta según el perfil de la 
persona encargada de gestionar las redes sociales. Como se puede observar en este 
gráfico las empresas que disponen de un perfil especializado han valorado mejor la 
aportación de las redes sociales a su empresa. Esto demuestra una vez más que si esta 
presencia se hace de una forma previamente planeada y de una forma estratégica los 
resultados son más óptimos. 
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22. Valore el grado de mejora de la imagen de marca gracias a su presencia en las 
redes sociales 
 
Los cuatro siguientes gráficos son de la misma pregunta donde se pretende averiguar la 
valoración del grado de mejora gracias a la presencia de las redes sociales según diferentes 
indicadores. 
El primer indicador es la imagen de marca. Como se puede observar en el gráfico las 
empresas valoran muy positivamente el grado de mejora que la empresa tiene en cuanto a 
la imagen que da al mundo después de la incorporación a las redes sociales. Es por esto 
que tener al menos un perfil en las redes sociales se ha vuelto un requisito para las 
empresas. Cuando un posible cliente busca información de una empresa si esta tiene un 
perfil actualizado, usuarios seguidores de este perfil y una web cuidada seguro que consigue 
atraerle más que otra que no tenga presencia en ninguna red social. 
22. Valore según el grado de mejora del aumento de clientes gracias a su presencia en 
las redes sociales 
 
El siguiente indicador por el que ha sido preguntada la empresa es el aumento de clientes. 
La nota media está por debajo del aprobado ya que hay más respuestas por debajo del 2 
que por encima.  
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Como se ha hecho con la pregunta 21, se ha elaborado un gráfico de las valoraciones según 
el perfil de la persona encargada de gestionar las redes sociales. Del mismo modo las 
empresas que disponen de un personal no especializado valoran más negativamente la 
aportación de las redes sociales al aumento de clientes. 
22. Valore el grado de mejora del aumento de ventas gracias a su presencia en las 
redes sociales 
 
El resultado de esta pregunta es muy similar que la anterior, las empresas valoran 
negativamente la mejora que han notado en el aumento de ventas gracias a la presencia en 
las redes sociales. Aunque igual que en la pregunta anterior el gráfico que se muestra a 
continuación refleja como son las empresas que tienen a un personal no especializado las 
que hacen que esta valoración sea tan baja. 
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22. Valore el grado de mejora de la rapidez en la obtención de resultados gracias a su 
presencia en las redes sociales 
 
El último indicador es el grado de mejora en la rapidez de obtención de resultados, es decir, 
el tiempo que se debe esperar después de haber realizado cualquier acción mediante las 
redes sociales. Por ejemplo, si una empresa quiere lanzar una oferta de sus productos y no 
dispone de redes sociales lo deberá hacer en formato físico o enviando mails, en cambio si 
la empresa tiene una red social esta oferta puede ser lanzada mediante ella y el impacto es 
instantáneo ya que todos los seguidores del perfil de la empresa lo verán en ese mismo 
momento. 
Los resultados de esta pregunta son un poco confusos ya que hay un gran número de 
respuestas que valoran con un 0 esta aportación, mientras que la campana de Gauss 
posiciona la media en el aprobado si se obvia la gran cantidad de valoraciones al 0. 
Probablemente no se ha entendido del todo a qué se refería este indicador. 
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23. ¿Cree que podría sacarle más rendimiento a la presencia en las redes sociales? 
 
Con los resultados de esta pregunta se puede observar como el 86% de las empresas que 
han rellenado el cuestionario son conscientes de que no han sacado toda la rentabilidad que 
podrían a la presencia en las redes sociales. Por lo menos las empresas se han dado 
cuenta del potencial que tiene este método de comunicación y tienen en mente que es un 
aspecto a mejorar. 
24. En caso afirmativo, ¿Cómo cree que se podría sacar más rendimiento? 
 
 
En la pregunta anterior se ha podido comprobar como las empresas saben que su presencia 
en las redes sociales puede aportar muchos más beneficios. Como se puede observar en el 
gráfico que resume los resultados de esta pregunta la forma con la que las empresas creen 
que podrían sacar más rendimiento es invirtiendo más tiempo. En anteriores puntos ya se ha 
comentado qué es lo que pasa con el recurso del tiempo dentro de este tipo de empresas, 
ya se sabe que es un recurso finito y que pocas empresas disponen. Pero en cuanto a la 
gestión de las redes sociales no se trata de cuánto tienes sino de qué forma se administra. 
Si 82 86% 
No 5 5% 
NS/NC 3 3% 
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La planificación previa de las actividades a realizar en las redes sociales (el segundo punto 
más marcado en esta pregunta) junto con un análisis de la información generada a través de 
las redes sociales son actividades que se pueden realizar de una manera eficiente gracias al 
uso de herramientas que ayudan a esta gestión de los diferentes perfiles en las redes 
sociales. En la pregunta 16 ya se habla sobre el margen de mejora que tienen las empresas 
sobre la utilización de estas herramientas, pero además será de ayuda en cuanto a la 
mejora de la administración del tiempo. 
Teniendo en cuenta que la tercera respuesta más marcada en esta pregunta es la de buscar 
más interacción con los clientes, una recomendación es la contratación de una persona 
especializada en la gestión de las redes sociales ya que sabe de qué forma y cómo 
comunicarse con los clientes dentro de las redes. Además, seguro que esta persona tiene 
conocimientos sobre el uso de las herramientas de apoyo a la gestión de los perfiles en las 
redes sociales. 
Internacionalización 
Esta es la tercera y última parte de la encuesta enviada a las diferentes empresas. En este 
apartado pretende obtener información sobre el proceso de internacionalización de las 
PYMES y qué valoración tienen de las redes sociales dentro de este proceso. 
25. ¿En qué redes sociales tenía presencia ANTES de la internacionalización? 
 
En el gráfico superior se puede observar el número de empresas que tenían un perfil en las 
redes sociales indicadas antes de su internacionalización. La distribución es similar a la de 
después de pasar el proceso de apertura a nuevos mercados ilustrada en el gráfico de la 
siguiente pregunta. 
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El 31% de las empresas encuestadas no tenían perfil en ninguna red social antes de 
decidirse a abrirse al mercado exterior. Este dato indica que casi un tercio de todas las 
empresas que han cumplimentado la encuesta han utilizado las redes sociales como 
herramienta de apoyo a su internacionalización. 
Por otro lado, los otros dos tercios de las empresas ya eran usuarios de las redes sociales 
cuando operaban únicamente en el mercado nacional. Esto no quiere decir que las redes 
sociales tuvieran un papel dentro de su plan de internacionalización, es más, la experiencia 
que tenían seguro que fue aplicada para planificar las acciones en los nuevos mercados. 
Esto también indica que es uso de redes sociales está cada vez más presente en todas las 
empresas ya que se está volviendo un requisito para cualquier empresa. 
26. ¿En qué redes sociales tiene presencia DESPUÉS de la internacionalización? 
 
En esta pregunta se ve reflejado el uso de las diferentes redes sociales por parte de las 
PYMES después de internacionalizarse, la forma del gráfico es exactamente igual que 
cuando las empresas no operaban en el exterior. 
Para poder sacar información más interesante se puede mirar el número de respuestas en 
las dos preguntas. Antes de su internacionalización las empresas tenían 123 perfiles (152 
respuestas menos 29 empresas que no tenían presencia en ninguna red social) y después 
el número de perfiles es 203. La diferencia es de 80 perfiles, lo que quiere decir que aparte 
de que las empresas que no tenían un perfil se registraron en alguna red social las que sí 
que disponían de uno decidieron crearse nuevos. 
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27. ¿Qué DOS principales características le aportó la presencia en las redes sociales 
para la internacionalización? 
 
En esta pregunta se les ha pedido a las empresas que marquen qué fue lo que le aportó la 
presencia de las redes sociales en el desarrollo de la internacionalización. Como se puede 
observar en el gráfico la respuesta más marcada es la “Creación de la imagen de marca”. 
Como ya se ha comentado en preguntas anteriores la imagen que da la presencia en redes 
sociales a una marca es muy buena, denota que la empresa está actualizada a los medios 
modernos, y además permite comunicar a los demás clientes y compañeros profesionales 
cuál es el mensaje que la empresa quiere dar al exterior. Aunque hay que mantener un perfil 
actualizado, con aportes periódicos y donde exista interacción con los demás usuarios, sino 
el efecto deseado podría darse la vuelta y la imagen que la empresa transmitiría sería 
dañina. 
La segunda respuesta más marcada es la “Mejora del networking y gestión de contactos”. Si 
se tuviera que escoger una red social que defina esta característica sin duda sería LinkedIn. 
En la pregunta 10, donde se pregunta por los principales usos de esta red social, el más 
marcado fue “Crear un círculo del sector” por encima incluso de las dos características 
principales de todas las redes sociales. Por este motivo también es la red social donde más 
empresas tienen un perfil creado. Tener presencia en esta plataforma permite contactar con 
profesionales de todo el mundo sin necesidad de desplazarte, permitiendo entablar 
conversaciones con todos ellos y poder así concertar reuniones si es necesario. La tercera 
opción más marcada, “Creación de nuevos vínculos empresariales”, estaría muy relacionada 
con esta última comentada. 
Por último, la cuarta respuesta más seleccionada como uso principal es la “Prospección y 
captación de clientes”. Este es uno de los múltiples beneficios que aporta tener presencia en 
las redes sociales. Se da la oportunidad de tener una visión general del mercado, donde la 
empresa a través de la solicitud de contacto o según su descripción de su perfil puede 
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crearse un círculo de contactos los intereses de los cuales son las actividades de la 
empresa. Esto permite tener reunidos a todos los clientes target de la empresa y hacer más 
efectivas las campañas de comunicación.  
28. ¿Cuáles son las barreras más fáciles de superar con ayuda de las redes sociales? 
 
Cuando una empresa decide internacionalizarse debe saber que se encontrará con diversos 
obstáculos. Todos los diferentes tipos de barreras que una empresa se puede encontrar 
están recogidos en esta pregunta. De esta manera se ha pedido a las empresas que 
marquen cuáles son las barreras más fáciles de superar gracias al apoyo en las redes 
sociales. 
Como se puede observar en el gráfico las redes sociales ayudan en gran medida a 
sobrepasar las barreras comerciales según las empresas cuestionadas. Dentro de las 
barreras comerciales se incluyen acciones como investigación del mercado exterior, 
contactar con profesionales en el país de destino o identificar canales de distribución. Para 
todo esto las redes sociales tienen características que hacen que estas tareas sean más 
fáciles de llevar a cabo. 
La segunda barrera escogida por las empresas como la más fácil de superar gracias a las 
redes sociales es la barrera cultural. Si una empresa se hace por ejemplo un perfil en 
Twitter, esto le permite seguir a todos los usuarios que se encuentran dentro de un entorno y 
que comparte los mismos intereses. De esta manera la empresa puede hacerse una idea de 
las características que el producto o servicio que se pretende introducir en este nuevo país 
debe tener para agradar al público objetivo. 
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29. ¿En qué continentes ha desarrollado su empresa la internacionalización? 
 
Gracias a esta pregunta se puede saber cuáles son los destinos preferidos para 
internacionalizarse dentro de las PYMES españolas en los sectores de tecnología, farmacia 
y biotecnología.  
Como se puede observar en el gráfico el continente donde más empresas deciden exportar 
sus productos es Europa con un 69%. La razón principal de este hecho es la distancia de 
Europa respecto España. Primero de todo por la reducción de costes en los 
desplazamientos para reunirse con los contactos de esos países o para la asistencia a 
ferias. Otro motivo es por la similitud de tendencias, gustos de la sociedad o 
comportamientos a ciertas campañas de marketing, etc. 
Como segunda parte del mundo preferida para internacionalizarse se encuentra Sur 
América con un 45% del total de respuestas. El motivo principal por el cual este conjunto de 
países es tan escogido por las empresas es la cercanía en cuento al idioma. Poderse 
comunicar con el idioma nativo por las dos partes de la unión de negocios es una ventaja 
muy valiosa. Además la gran mayoría de estos países se encuentran en una situación 
económica en auge. Como ya se comentó dentro de las ventajas de internacionalizarse este 
escenario es atractivo para las empresas tecnológicas ya que el crecimiento de los 
productos dentro del mercado interno puede estar saturado mientras que en estos nuevos 
países pueden volver a pasar por una etapa de nacimiento. 
Los continentes de Norte América y Asia-Pacífico atraen más o menos en la misma medida 
a las empresas PYMES de los sectores analizados, con un 21 y 22% respectivamente. Los 
puntos débiles de estos países son, en Norte América la gran competencia que hay y en 
Asia-Pacífico la gran diferencia cultural comparada con España. 
Y por último, Oceanía y África son los destinos menos apetecibles para las empresas 
encuestadas. 
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30. ¿Se ha utilizado las mismas redes sociales para diferentes países? 
 
Como se puede observar en el gráfico la gran mayoría de empresas hacen uso de las 
mismas redes sociales para diferentes países. Esto puede deberse a las redes sociales en 
sí. Ya se ha hablado de ello, Facebook, Twitter, LinkedIn y el resto de redes sociales 
albergan entre todos sus usuarios registrados infinidad de países, esto quiere decir que por 
ejemplo dentro de un mismo perfil se puede tener conexión con personas de Polonia y a la 
vez con otras de California. Esta es una de las ventajas de las redes sociales, su globalidad. 
Únicamente los países asiáticos pueden tener redes sociales diferentes a las de todo el 
mundo ya que al tener una población tan grande estas plataformas alternativas pueden 
tener éxito. 
31. ¿Qué red social cree que es más útil a la hora de internacionalizarse? 
 
 
 
En esta pregunta se le ha pedido elegir a las empresas únicamente una red social con la 
que apoyarse durante el proceso de internacionalización. Como se puede observar en el 
gráfico la red social más elegida es LinkedIn con un 45% del total de respuestas de la 
encuesta, aunque realmente es más de la mitad de las respuestas de esta pregunta. Ya se 
Sí 70 74% 
No 9 9% 
Facebook 17 18% 
Twitter 8 8% 
LinkedIn 43 45% 
YouTube 4 4% 
Google+ 1 1% 
Pinterest 0 0% 
Otro 3 3% 
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ha podido ver a lo largo de las preguntas de toda la encuesta que esta plataforma es la que 
más triunfa, al menos, dentro de los sectores en los que se ha centrado el análisis. 
Realmente es la única red social dedicada exclusivamente al contacto entre profesionales, y 
por lo tanto, la que más seriedad transmite. 
La segunda red social que las empresas han escogido como la más útil a la hora de 
internacionalizarse es Facebook, con un 18% del total de respuestas. Esta plataforma es la 
que más usuarios registrados tiene sobre todas las demás con 1200 millones de usuarios 
repartidos por todo el mundo. Esta es la principal ventaja que tiene Facebook, con lo que si 
una empresa se crea un perfil en esta red social sabe que potencialmente puede llegar a 
más usuarios que cumplan los requisitos de cliente objetivo. 
Los resultados de las demás redes sociales no son significativos en frente de las dos 
anteriormente comentadas. Así que como conclusión, si una PYME del sector tecnológico, 
farmacéutico o biotecnológico desea abrirse a los nuevos mercados, lo más recomendable 
es crearse un perfil en LinkedIn o Facebook para poder apoyarse en cuanto a la 
comunicación y tareas relacionadas con este proceso. 
32. ¿Cree que las redes sociales son una herramienta esencial a la hora de 
internacionalizarse? 
 
En esta pregunta se les ha pedido a las empresas que indiquen si las redes sociales son 
una herramienta esencial a la hora de internacionalizarse, y la respuesta mayoritaria ha sido 
por un 54% que sí. Por lo tanto, un gran número de PYMES han respondido que esta 
herramienta donde apoyarse durante el proceso de apertura a nuevos mercados es, 
esencial, lo que quiere decir que si no se hace uso de ella la empresa tendría desventajas 
en frente a las que sí. 
Sí 51 54% 
No 23 24% 
NS/NC 9 9% 
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33. ¿Recomendaría a otras empresas el uso de redes sociales como herramienta para 
internacionalizarse? 
 
Gracias al resultado de esta pregunta se puede percibir el grado de satisfacción de las 
empresas después de utilizar la presencia en las redes sociales dentro del proceso de 
internacionalización. Este resultado es positivo ya que el 72% de las empresas que han 
respondido la encuesta recomendarían el uso de las redes sociales como herramienta para 
internacionalizarse. Obviamente si una empresa recomienda algo es porque su experiencia 
ha sido satisfactoria. 
  
Sí 68 72% 
No 3 3% 
NS/NC 13 14% 
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7. Conclusiones generales 
En esta sección se comentará las conclusiones generales después de haber analizado los 
resultados de todas las respuestas de las empresas a las encuesta. Primero se sacarán las 
conclusiones del análisis de las respuestas siguiendo la división hecha en la encuesta y a 
continuación se propondrán soluciones a los márgenes de mejora identificados. 
Las conclusiones de la encuesta son las siguientes: 
Haciendo referencia a la primera parte de la encuesta, Perfil de la empresa:   
1. Gracias a los resultados de la pregunta en la que se cuestiona en qué redes sociales 
tienen presencia las empresas se ha podido ver el sorprendente dato de que no es 
Facebook la red social preferida. A lo largo de las prácticas realizadas en Arian 
International Projects y también gracias al aporte de una empleada de una empresa 
a la que envié el cuestionario fui consciente de una situación que puede motivar el 
hecho de que Facebook u otras redes sociales centradas en compartir información 
sobre productos y servicios no sean las redes sociales donde estos sectores de 
empresas tenga mayor presencia.  
La situación es la siguiente: por ley, de manera general los medicamentos no pueden 
promocionarse directamente al público, sino al médico o profesionales sanitarios 
capacitados para prescribir y siempre con normas muy estrictas. Sólo en algunos 
casos concretos, como medicamentos que no sean de prescripción médica, 
productos de parafarmacia, etc. se puede hacer publicidad directa al público. Por lo 
tanto, la presencia de la industria farmacéutica está potencialmente muy limitada y en 
la mayoría de los casos únicamente se reduce a un uso corporativo. 
2. La red social ideal para las PYMES de los sectores de tecnología, farmacia y 
biotecnología que se dirigen hacia el proceso de la internacionalización es LinkedIn. 
a. Un 75% de las empresas que han contestado la encuesta tienen un perfil en 
esta plataforma. Como la mayoría de las empresas del sector tienen 
presencia, es un requisito tener un perfil creado si no se quiere quedar atrás 
frente la competencia. Hace años quizá esta fuera una ventaja competitiva 
para las primeras empresas que se decidieran a tener actividad en las redes 
sociales pero realmente en este momento no es una característica 
diferenciadora. 
b. Según las respuestas de las  empresas cuestionadas se ha concluido que los 
usos generales de las redes sociales son “Compartir información de la 
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empresa, sobre eventos, noticias…” y “Crear un vínculo con los clientes para 
la comunicación”, por este orden. En LinkedIn, por delante de estos dos usos 
las respuestas indican que las empresas utilizan esta red social para “Crear 
un círculo de contactos del sector”. Es la única, de las 6 redes sociales por las 
que se ha preguntado, en la que ha salido un uso más seleccionado que los 
dos generales. 
Esto es un éxito de los creadores de esta red social ya que la descripción que 
se encuentra en su página web es: Gestiona tu identidad profesional. Amplía 
e interactúa con tu red profesional. Accede a conocimientos, información y 
oportunidades. 
c. Dentro de las estrategias de internacionalización esta red permite superar 
ciertas dificultades a las que se enfrentan las PYMES. Por ejemplo, una tarea 
difícil cuando una empresa decide abrirse a los nuevos mercados es 
encontrar comerciales profesionales. Gracias a LinkedIn se puede realizar 
esta búsqueda desde la oficina de España y encontrar contactos 
profesionales en cualquier parte del mundo que se desee. Una primera 
interacción con este comercial puede ser vía esta red social, y si existe un 
interés mutuo más adelante se puede organizar una visita al país de 
exportación si se requiere. 
 
3. Como tercera conclusión general, aunque poco fiable por la poca respuesta recibida 
es el motivo de la falta de presencia en las redes sociales. Se ha concluido que la no 
presencia de las PYMES de este sector se debe básicamente a la falta de tiempo 
para dedicar tanto a la creación como al mantenimiento ya que el 50% de las 
empresas dieron este motivo como respuesta. Esto se puede enfocar de dos 
maneras: 
 
a. Primero, si una empresa realmente no dispone de tiempo suficiente para 
dedicarle a la gestión de las redes sociales la mejor opción es no estar en 
ellas. Una mala gestión o un perfil desactualizado puede causar una 
impresión contraria a la deseada. 
b. Por otro lado, la insuficiente información sobre las redes sociales puede hacer 
creer a los dirigentes de las empresas que el tiempo necesario para poder 
estar presente en las redes sociales es mayor que el necesario realmente. 
Disponer de una persona mínimamente formada, la cual utiliza determinadas 
herramientas para facilitar la gestión de las redes sociales hace que el tiempo 
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invertido sea óptimo. Por ejemplo, si una empresa tiene perfiles en diferentes 
plataformas, existen herramientas gratuitas que disponen de funciones para 
poder publicar el mismo mensaje en todas las redes evitando así multiplicar 
un esfuerzo que podría ser necesario una única vez. Otro ejemplo es la 
programación de publicaciones, estas herramientas permiten preparar el 
material deseado para compartir en las redes sociales y dejar programada la 
hora de envío. Esto da pie a que el personal dedicado a estas funciones a no 
tener que estar todo el día pendiente de cuándo realizar las publicaciones. 
 
 
En cuanto al segundo apartado sobre la gestión de las redes sociales dentro las empresas 
cuestionadas:  
1. Se ha visto reflejado en el análisis de las respuestas de la encuesta que el margen 
más grande de mejora se encuentra en la gestión de las redes sociales. 
Principalmente, porque aunque la empresa utilice o no personal especializado se ha 
visto que estas empresa no hacen uso de herramientas que faciliten las tareas de 
gestión. El 64% de las repuestas certifican esta situación. 
 
Gracias al artículo “Gestión de las redes sociales en las PYMES” publicado en la 
página Smart UP se entenderá mejor por qué el uso de herramientas optimiza y 
facilita determinadas acciones, como por ejemplo: 
 
 Publicar y programar actualizaciones en todas las redes sociales en las que 
estén trabajando: esto hace que una misma publicación la puedas compartir a 
la vez en distintas plataformas ahorrando tiempo. Además se pueden 
programar las actualizaciones y si la empresa sabe que en un periodo largo 
de tiempo no va a poder actualizar sus perfiles se puede hacer una 
programación gracias a estas herramientas. 
 
 Seguir y organizar las actualizaciones de sus contactos, y de las 
conversaciones que ocurren en los diferentes espacios de participación 
online: estas herramientas permiten seguir la actividad de determinados 
contactos que puedan ser de interés para la empresa. 
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 Acortar las direcciones url del contenido que quieren publicar: esta función es 
útil básicamente en la red social de Twitter, donde los mensajes que se 
comparten como máximo deben ocupar 140 caracteres. 
 Medir y obtener estadísticas de su participación en las redes sociales, así 
como de la interacción generada: esta es una función muy interesante ya que 
permite saber la repercusión que tienen las actualizaciones realizadas en las 
redes sociales, como por ejemplo: cuántos usuarios hablan de este aporte, la 
cantidad de personas que han visto la publicación según la hora, etc. 
 
 Buscar conversaciones, intereses y usuarios en las redes sociales: según 
unos temas que la empresa le interesa esta herramienta ayuda a encontrar 
conversaciones o usuarios que sean de interés. 
 
 Monitorear su marca y la competencia: gracias a esta función se puede ver la 
actividad resumida tanto de la propia empresa que hace uso de la 
herramienta como de las empresas marcadas como competidores. 
 
 Realizar informes de su participación en las redes sociales: estas 
herramientas elaboran diaria o semanalmente informes sobre la actividad de 
la empresa en las redes sociales. 
 
 Realizar, analizar o monitorear eventos específicos: si se va a realizar un 
evento o celebración que a la empresa le interesa estas herramientas son 
capaces de extraer toda la información y analizarla para la empresa.  
 
4. La siguiente conclusión general sustraída pretende dibujar el perfil de la persona 
encargada de la gestión de las redes sociales de las PYMES y el margen de mejora 
que hay. Primero se expone el perfil actual que se encuentra en la mayoría de las 
PYMES cuestionadas y después se comentará los aspectos en los que puede 
mejorar ese perfil. 
 
a. La persona encargada de la gestión de las redes sociales dentro de los 
sectores estudiados es principalmente personal no especializado (59% del 
total de respuestas recogidas). Esto quiere decir que estas personas no están 
formadas a nivel de conocimientos ni experiencia dentro del mundo de las 
redes sociales. Obviamente hay un gran margen de mejora en cuanto al perfil 
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de la persona encargada de la gestión de las redes sociales. No es  
imprescindible que esta persona tenga un máster en Marketing Online y 
gestión de perfiles en redes sociales, simplemente que el individuo que esté 
al cargo de estas actividades debe tener conocimientos de cómo hacerlo. 
Existen cursos especializados en las estrategias empresariales a través de 
las redes sociales, donde los empleados pueden formarse. Gracias al análisis 
de las respuestas de la encuesta se ha podido observar como las empresas 
que disponen de personal especializado valoran más positivamente la 
presencia en las redes sociales. 
 
b. Esta persona tiene estudios, ya que la mayoría ha realizado, al menos, 
estudios universitarios, un 84% de las respuestas respaldan esta situación. 
Estos estudios son básicamente relacionados con el sector en el que trabaja 
la empresa, es decir, tecnología, farmacia o biotecnología. En cuanto al nivel 
de estudios no se propone ninguna acción de mejora ya que hay un alto nivel. 
Esto ayuda a poder entrar en debate o conversar con demás usuarios sobre 
temas relacionados con las actividades de la empresa dentro de las redes 
sociales ya que poseen los conocimientos necesarios sobre el sector. 
 
c. La franja de edad donde se encuentra la mayoría de este personal (un 78% 
de las respuestas) es de los 30 a los 50 años, además esto concuerda con el 
dato sobre los estudios realizados. La franja de edad en la que debe estar la 
persona encarga de las gestiones en las redes sociales no es un factor 
importante, únicamente decir que lo más seguro es que cuanto menos edad 
tenga esta persona más contacto con las redes sociales habrá tenido a un 
nivel personal. 
 
d. Según las respuestas recogidas, hay una mayoría de mujeres (52%) que 
están al frente de este puesto comparado con el número de hombres. Este 
punto es muy interesante ya que denota que dentro de estas empresas se 
cumple la ley de igualdad efectiva de género publicada en la ley orgánica 
3/2007. Esto puede ser interesante para un futuro estudio. 
 
e. El mayor margen de mejora se encuentra en este punto, el uso de 
herramientas para el apoyo a la gestión de las redes sociales. Si una empresa 
dispone de cualquiera de estas  herramientas la gestión será más óptima y el 
tiempo necesario para llevar a cabo todas las actividades será menor. 
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A modo de resumen de todo este último apartado sobre el perfil de la persona encargada de 
las redes sociales dentro de las empresas PYMES que han contestado la encuesta se ha 
realizado el siguiente gráfico: 
 
 
 
 
 
  
59% personal no especializado 
52% mujeres 
55% de 30 a 40 años de edad 
84% con estudios universitarios 
Ilustración 9: Perfil de la persona encargada de la gestión de las redes sociales 
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Las conclusiones generales más ligadas al proyecto, sobre la internacionalización, son las 
siguientes: 
1. Realmente las empresas que han hecho uso de la presencia en las redes sociales 
como plataforma de apoyo a la internacionalización están satisfechas. Un 72% de 
las empresas recomiendan el uso de las redes sociales para la internacionalización 
y un 54% de estas empresas creen que es una herramienta esencial dentro de este 
proceso de apertura a los nuevos mercados. 
 
2. LinkedIn es la red social escogida por las PYMES como la más útil a la hora de 
internacionalizarse con un 45% del total de respuestas. Esta red social fue creada 
específicamente para las relaciones profesionales entre sus usuarios. Dentro de la 
internacionalización disponer de una plataforma que permite llegar a comerciales a 
todas las puntas del mundo hace que se puedan ahorrar muchos costes. Como por 
ejemplo, no es necesario hacer numerosos viajes al país de destino para encontrar 
contactos de confianza. 
 
3. La presencia en las redes sociales ayuda principalmente a superar dos barreras 
que aparecen cuando una empresa decide internacionalizarse: las barreras 
comerciales y las barreras culturales. Comercialmente es más fácil entablar 
negociaciones o hacer contactos a través de las redes sociales que a través de las 
vías más tradicionales. Y por la parte de las barreras culturales, a través de las 
redes sociales se puede obtener una visión global de un país si se analiza a los 
diferentes grupos que se puede encontrar en las redes sociales de estos países 
que se quiere conocer. 
 
4. Los beneficios que aporta la presencia en las redes sociales señalados por las 
empresas encuestadas son: ayuda a una creación de marca, mejora el networking y 
la gestión de contactos y el apoyo en la prospección y captación de clientes. Sin 
duda, una empresa con una presencia en las redes sociales tiene mejor imagen 
que no una que únicamente se puede conocer a través de su página web. Además 
para la empresa también es más fácil relacionarse con sus clientes a través de las 
redes sociales. 
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Por último, como se ha comentado en los objetivos de este proyecto se presenta el decálogo 
para el uso de las redes sociales en la internacionalización. Este decálogo es un resumen  
gráfico de las acciones que una empresa PYME debe realizar si desea abrirse a nuevos 
mercados apoyándose en las redes sociales.  
 
  
Ilustración 10: Decálogo de uso de las redes sociales en la internacionalización 
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8. Estudio económico 
 
En esta parte del proyecto se pretende estimar económicamente cuál es su coste. Para 
poder hacer esta aproximación se ha utilizado los datos temporales que se ha 
proporcionado en el apartado de cronología con los gráficos de Gantt. Además de las 
actividades del proyecto en general y del desarrollo de la encuesta, tal y como se ha 
comentado en el apartado de cronología, se ha estipulado los tiempos de tutorización del 
proyecto.  
 
 
 
 
 
 
Presupuesto: 
Ingeniero Técnico Industrial: 420 horas * 15 €/hora = 6300 € 
Tutorización: 20,16 horas * 30 €/hora = 604,8 € 
 
El presupuesto total del proyecto es de 6904,8 € 
 
  
Tabla 3: Estudio económico según actividades 
Proyecto Ecuesta Tutorización
Semanas 18 15 18
Días/semana 5 5 0,56
Horas/día 3 2 2
€/hora 15 15 30
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9. Impacto medioambiental 
 
En este apartado se pretende explicar el impacto medioambiental que resulta de aplicar las 
acciones sugeridas después del estudio realizado en cuanto al uso de las redes sociales 
dentro de las estrategias de internacionalización.  
 
Como se puede intuir el impacto medioambiental de estas acciones es muy bajo, es más,  
incluso pueden ser beneficiosas para el medio ambiente. A continuación se detallan los 
aspectos en los que pueden influir las acciones medioambientalmente: 
 
1. El único impacto que puede haber es la creación de la energía necesaria para 
mantener el ordenador encendido durante todas las tareas relativas a la gestión de 
las redes sociales. Aunque realmente este ordenador estaría conectando de igual 
forma ya que sería necesario para realizar las actividades cotidianas de la empresa. 
Junto a este impacto viene implícito los referentes a las conexiones a internet, pero 
de igual modo no son exclusivas del uso de las redes sociales, sino que la empresa 
ya hace uso de ellas. 
2. De forma positiva existe un impacto en el gasto de papel. Todas las campañas y 
publicaciones por parte de la empresa se pueden hacer a través de las redes 
sociales, es decir, a través de internet. Por lo tanto, el soporte físico del papel deja de 
ser necesario. Por ejemplo, si la empresa decide hacer una campaña de 
promociones no es necesario crear propaganda e imprimirla para hacerla llegar a los 
consumidores, sino que la totalidad de la campaña se puede hacer a través de las 
redes sociales. 
3. Otro impacto positivo es la reducción de viajes por parte de las empresas, lo que 
supone una reducción de emisiones para las actividades de prospección de 
comerciales y de clientes. Gracias a las redes sociales estas acciones se pueden 
hacer de forma online y de esta forma no contaminar el medio ambiente con los 
transportes. 
4.  
Además, a nivel de la realización de este proyecto se ha preservado el medioambiente ya 
que el envío de la encuesta diseñada ha sido mediante correo electrónico y por lo tanto se 
ha evitado el gasto de papel y eliminado el servicio de correo. De este modo, durante el 
desarrollo de este proyecto el impacto medioambiental total ha sido escaso.  
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